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Dentro de la economía  Colombiana y en el mundo en general, las pymes son el 
motor de crecimiento y es allí donde se presentan las  oportunidades de expansión 
económico de cualquier país, en Colombia las pymes aportan casi el 40%  del Producto 
Interno Bruto y genera más del 60% del empleo a nivel nacional. Dada la importancia que 
tienen estas dentro del marco global de nuestra economía, el gobierno está creando 
programas y estrategias  que conlleven al crecimiento y sostenimiento con el fin de obtener 
un buen balance,  logrando superar la crisis que se vive en este momento a  nivel mundial; 
Algunas de estas estrategias y planes están encaminados a irrigar liquidez a los diferentes 
sectores  de nuestra economía especialmente a la pequeña y mediana empresa como es el 
caso de la Corporación Andina de Fomento(CAF) la cual aprobó un crédito por un monto 
de 300 millones de dólares al Banco de Desarrollo Empresarial (Bancoldex), esto en el 
primer trimestre del 2009. 
 
La empresa Nacional de Cornetas fue creada desde hace 10 años por el señor Fabio 
Enrique Osorio y quien en la actualidad sigue siendo su propietario,  desde su inicio la 
empresa  se dedica a la elaboración y reparación de cornetas para transporte de carga y todo 
tipo de vehículo que las requiera, sus principales clientes se encuentran localizados  en 
ciudades  como Bogotá, Medellín y Cúcuta. 
 
Durante los 10 años la empresa  ha logrado mantenerse en el mercado, pero con el 
pasar del tiempo se han presentado una serie de falencias  que no han permitido el 
crecimiento y expansión  del negocio, estas falencias son el resultado de un trabajo 
empírico  que a falta de bases científicas y administrativas  modernas  logra mantenerse, 
sobrevivir y operar en la actual economía de  mercado globalizado, esto gracias al proceso 





de esta investigación, lograr supera estas falencias y formalizar la empresa asegurando el 
futuro   de la misma.  
 
Lo que se pretende  es desarrollar un plan de negocios con el fin de formalizar la 
empresa y posicionarla  dentro del sector de las pymes como una microempresa  con bases 
solidas en  administración, finanzas y  mercadeo,  capaz de competir con otras empresas del 
sector y de generar productos en serie con los más altos estándares de calidad  
respondiendo a la demanda  que se pueda dar en el proceso de crecimiento.    
 
En la siguiente investigación se presenta en el primer capítulo el diseño 
metodológico del plan de negocios, este permitirá  identificar como se va a realizar  la 
investigación, cuales son los objetivos a alcanzar y las herramientas a emplear   para el 
cumplimiento de los mismos. 
 
En el segundo capítulo se  encuentra el estudio  de mercados, se muestra de forma 
clara el producto a comercializar, la demanda y la oferta del mismo, se plasma la situación 
actual de la empresa frente a la competencia. 
 
En el tercer capítulo, se encuentra el estudio técnico  de la compañía  identificando    
aspectos relacionados con el proceso de producción como lo es  la ubicación, distribución 
de  planta, y la capacidad instalada de la misma, todo esto resumido en la matriz PCI y 
POAM. 
 
En el cuarto capítulo, se encuentra el estudio administrativo de la compañía, este es 
considerado uno de los aspectos más relevantes   dentro del plan de negocios  ya que si no 
existe una estructura administrativa efectiva y clara las posibilidades de éxito realmente son 






En el quinto capítulo, se encuentra el estudio legal,  se analiza si la compañía 
cumple o no con los parámetros mínimos para el funcionamiento de la misma. 
 
En el sexto capítulo se encuentra el estudio financiero, el cual junto con el estudio 
administrativo son prioridad para la compañía, ya que para toda organización es importante 
saber si cuenta o no con los recursos necesarios para su funcionamiento, al igual que 
identificar si la empresa está siendo rentable o no, esta información debe estar en manos de 
la alta dirección  con el fin de tomar medidas que cambien  el curso de la empresa en 
cualquier momento.  
 
En el séptimo capítulo  se  realizará la matriz  DOFA, con el objetivo de identificar 
y analizar la situación actual de la empresa, del sector y de la competencia, a través de las 
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas convirtiéndose esta en una carta de 
navegación, la cual  permitirá identificar en donde se encuentra la empresa, a donde quiere 
llegar  y  generar estrategias que nos lleven a lograr objetivos propuestos.  
 
En el octavo  capítulo, se presenta el plan de negocios propuesto  para la empresa 
Nacional de Cornetas a través  de una serie de acciones encaminadas en fortalecer la 
empresa en áreas como mercadeo,  producción, administrativa, legal y financiera, 
aprovechando los recursos asignados, logrando efectividad y diferenciación en el sector.   
 
En el capitulo noveno, se realizará el  plan de implementación, en este se encuentra 
la propuesta de las actividades a implementar al interior de la organización, este incluye los 
resultados esperados, el impacto, los indicadores de medición, los responsables y el tiempo 
de ejecución  de cada una de las actividades.    
 
En el capitulo decimo, se presentarán  las conclusiones de la investigación, estas 





situación de la compañía basada en información real  y con la utilización de herramientas 
administrativas que permitan no solo mirar al  interior de la organización sino conocer los 
agentes externos que de una u otra forma  intervienen en  el desarrollo y crecimiento de la 
empresa y por último  se realizaran las recomendaciones necesarias para  poner en marcha 
el plan de negocios al interior de la compañía.  
            
           Se espera  que este plan de negocios  se logre aplicar al interior de la organización, 
que permita aprovechar  cada una de las teorías involucradas en el desarrollo de la 
investigación y que a partir de esto la empresa tome un nuevo rumbo encaminado en el 
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PALABRAS CLAVES
Obtener el Titulo de Administrador de Empresas, con este Trabajo de
Grado por medio de la creación e implementación de un Plan de
Negocios para la empresa NACIONAL DE CORNETAS, aplicando
nuestros conocimientos academicos, profesionales y personales
adquiridos durante la carrera, permitiendo mejorar el funcionamiento de
la misma y tener un alto grado de productividad, competitividad y








Durante el desarrollo de este proyecto se tuvo en cuenta: 
 
Aspectos generales de la Investigación se enmarcó de manera 
detallada y relevante el marco de referencia correspondiente al 
marco conceptual, marco teórico y marco empresarial. 
 
Se construyó el diagnóstico de la empresa desarrollando un estudio 
de mercados con el fin de analizar el sector  donde se encuentra 
ubicada la empresa, identificar el segmento objetivo, comparar la 
empresa con la competencia, identificar los canales de distribución 
y la publicidad que maneja actualmente.  Seguido de este capítulo 
se desarrollaron los capítulos de Estudio Técnico, Estudio 
Administrativo, Estudio Legal y Estudio Financiero, en estos se 
analizaron los siguientes aspectos: ubicación  de la empresa, 
descripción del proceso de producción, identificación de 
maquinaria, direccionamiento estratégico, estructura 
organizacional, representación legal de la empresa, análisis vertical 
y razones financieras e indicadores. 
                                                                                                                                  
Lo anterior permitió desarrollar un Plan de negocios mostrando  de 
manera clara y detallada la viabilidad para el desarrollo de este 
proyecto, fue posible identificar necesidades de inversión, 
ingresos, costos, gastos y utilidad del proyecto. 
CONCLUSIONES 
Con la implementación de este Plan de Negocios se pretende 
generar alternativas de desarrollo para la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS, aplicando las herramientas gerenciales necesarias 
para impulsar el desarrollo del sector autopartes. 
 
Con esta propuesta se plantearon estrategias de publicidad, 
promoción y distribución con el fin de llegar a más consumidores 
ofreciendo las características y beneficios del producto. 
 
 El valor agregado que tiene el Plan de Negocios para la 
organización, en este caso para NACIONAL DE CORNETAS, es 
que le sirve para  ver sus estrategias de forma integrada y 
sistemática, donde cada una de las actividades realizadas deberá 
tener un resultado. 







CAPITULO I  CONTEXTUALIZACIÓN 
 
           En este capítulo se encuentra las herramientas necesarias para llevar cabo el 
diagnostico de la empresa, y tomar como referencia esta información para crear e 
implementar el plan de negocios. 
 
 Ilustración 1 Estructura Contextualización 




              
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                
                







            PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EMPRESA  NACIONAL DE CORNETAS 
UBICADA  EN LA CIUDAD DE BOGOTÁ 
 
1.1.1. Líneas De Investigación 
 
            Gestión Administración y Organizaciones 
 
1.1.2.  Sublínea de Investigación 
 

























Teniendo en cuenta la gran participación de las pymes dentro de la economía de 
cualquier país, la sociedad colombiana y el Estado está evidenciando la necesidad que tiene 
el país de crecer en sectores como el comercio, los servicios, la industria, entre otros, es por 
esto que día a día se está generando un incremento en la creación de empresas a nivel 
nacional, pero de la misma forma es representativo el número de pequeñas y medianas 
empresas que desaparecen del mercado como consecuencia de la falta de conocimiento y 
técnicas empresariales que permitan desde un inicio crear una empresa con bases sólidas 
basadas en principios y teorías administrativas que conlleven al crecimiento y expansión de 
la organización pasando por todas y cada una de sus etapas desde la introducción al 
mercado hasta el declive de la misma a largo plazo. 
 
NACIONAL DE CORNETAS, es una empresa dedicada a la producción y 
comercialización de cornetas para camiones, funciona desde hace 10 años en el barrio San 
Rafael en la ciudad de Bogotá. El desarrollo de esta empresa se ha realizado a través de un 
trabajo empírico y ha podido entrar al mercado de la industria trabajando con clientes en 
ciudades como Medellín, Cúcuta y Bogotá, superviviendo con sus propios recursos  para el 
sostenimiento de su familia. 
 
En la actualidad la empresa funciona sin una estructura organizacional adecuada, 
depende de la experiencia de su propietario, no existen políticas y lineamientos, presenta 
deficiencias de mercadeo, no ha existido marketing limitando el crecimiento y la 
proyección de la misma, no cuenta con distribución de planta demorando el proceso de 
producción, no cuenta con estructura organizacional, no tiene departamento financiero y no 





del mercado, y posiblemente se presente una crisis financiera que  conlleve a la pérdida del 
total de sus activos  y se pierda una verdadera oportunidad de negocio. 
 
Por  todo lo anterior se hace necesario implementar un Plan de Negocios con el fin 
de mejorar el funcionamiento de la empresa NACIONAL DE CORNETAS, que permita 
identificar las necesidades, prever problemas de recursos para  imaginar ideas, soluciones, 
resultados y tener claro cómo transformarlas en realidad, asegurar que la empresa tenga 
sentido financiero y operativo y finalmente que agilice todos sus procesos para llevar de 





           ¿La creación de un Plan de Negocios para la empresa Nacional de Cornetas busca  
mejorar los procesos  encaminándolos a la consecución de sus metas y lograr posicionarla 















          Hoy en día, el entorno es muy dinámico y la competencia es cada vez más fuerte 
entre las organizaciones, por tal razón, para que una empresa logre mantenerse en el 
mercado y crezca, es necesario que su estructura interna esté claramente definida y los 
procesos que lleva a cabo tengan un orden, encaminándolos a la consecución de sus metas. 
          Únicamente se podrá competir brindando un excelente servicio, calidad en los 
productos y puntualidad en las entregas,  logrando sinergia en todos sus procesos para 
asegurar una venta y postventa de alta calidad que le permita obtener reconocimiento y 
posicionamiento en el mercado del sector autopartes. 
Esta investigación se desarrolló para la empresa  NACIONAL DE CORNETAS, ya 
que el tema demuestra como el Plan de Negocios le proporciona mejorar el funcionamiento 
de la misma y tener un  alto grado de productividad y de competitividad,   logrando  que la 
empresa continúe creciendo en el mercado. 
 
El estudio se aplicó a la empresa NACIONAL DE CORNETAS, encontrando  los 
puntos críticos y creando planes de acción que permitieron la solución del problema 
planteado, de esta manera se propuso como herramienta de diagnóstico, analizar el sector y 
la competencia. 
 
Lo anterior permitirá crear una ventaja competitiva para la empresa y una evolución 












1.4.1. Objetivo General 
 
Desarrollar un Plan de Negocios para la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS. 
 
1.4.2. Objetivos Específicos 
 
 Elaborar un diagnóstico interno para analizar  la situación actual de la empresa  
NACIONAL DE CORNETAS  y su entorno. 
 Elaborar un estudio de mercados que permita  conocer de forma clara los 
aspectos relacionados con la competencia y el sector en el que se encuentra la 
empresa 
 Elaborar el estudio técnico  de la organización con el fin de determinar posibles 
fallas y   poder así establecer un plan de acción. 
 Realizar  el estudio administrativo al interior de la organización con el fin  de 
identificar posibles falencias  que se pueda estar presentando en cada una de las 
áreas y tomar correcciones. 
 Identificar los trámites legales necesarios para constituir y garantizar la 
operatividad del negocio. 
 Evaluar la política ambiental dentro de la cual se encuentra enmarcada la 
empresa Nacional de Cornetas. 
 Elaborar el estudio financiero el cual permitirá establecer la viabilidad del 
negocio así como identificar fuentes de financiación y otros aspectos para el 







1.5. MARCOS DE REFERENCIA 
 
Para la elaboración del marco de referencia se tuvo en cuenta el lugar en el que se 
llevó a cabo la investigación, se tomaron bases teóricas de diferentes autores que sirvieron 
de sustentación para desarrollar el tema. 
 




Este proyecto se desarrolló en la localidad de Puente Aranda, sector industrial  de la 
ciudad de Bogotá, más exactamente en el barrio San Rafael, ubicación de la empresa 
NACIONAL DE CORNETAS. 
 
1.5.2. MARCO TEÓRICO 
 
En estos momentos en que la economía se encuentra en constantes cambios y la 
tendencia del mercado se encuentra ligada de forma directa  al concepto de globalización, 
los empresarios deben tomar conciencia del valor que tiene  para su organización el aplicar 
instrumentos de gestión que les permita de cierta forma reducir la incertidumbre de sus 
negocios y estar preparados para poder asumir en determinado momento hechos fortuitos 
dentro de su proceso de  planificación y poder así garantizar  el sostenimiento de la empresa 









1.5.2.1. Definición Del Plan De Negocios 
 
El plan de negocios es una herramienta de suma importancia para cualquier 
organización ya sea para la   creación de  empresa y su financiamiento  o como la 
aplicación de este a una empresa ya existente, según el portal empresarial colombiano ―El 
Plan de Negocios es un bloque de información, expresada en un documento, que tiene que 
ser comprendido por propios y extraños y que evidencia  un pensamiento estratégico de la 
empresa y sus negocios, con obligaciones  y resultados cuantificables previstos para un 
periodo de tiempo determinado (Guía para el Plan de Negocios, 2010). El plan de negocios  
es la herramienta primordial a utilizar para determinar si la empresa tiene el potencial para 
crecer en un mercado competitivo y que día a  día se vuelve más dinámico, esta nos permite 
analizar la situación actual de  cada una de las aéreas del negocio y del entorno en general, 
estableciendo una serie de estrategias  que no conlleva a posesionarla como una  empresa 
solida, legalmente constituida.  
 
Con este, la empresa tiene la posibilidad de visualizar desde un marco global nuevas 
oportunidades de negocios, riesgos ocultos, y de cierta forma poder visualizar  el futuro de 
la organización, para que esto se dé se debe tener en cuenta dentro de un marco global 
varios aspectos. Se debe definir claramente el mercado, sus perspectivas, los clientes, los 
proveedores y los competidores; además se debe realizar una planificación de negocios con 
estimaciones y pronósticos creíbles. Cuando éstos pasos estén cumplidos se debe proceder 
a describir de qué manera el negocio lograra ventajas competitivas sostenibles a identificar 
las estimaciones que mas puedan afectar el éxito del negocio, los riesgos potenciales y 
acciones que puedan atenuarlos y, por último a ubicar el financiamiento  requerido para el 
negocio (Graham, 2008). No solo es importante conocer lo aspectos internos de la empresa 
sino  tener claridad de cómo es el desarrollo y crecimientos   de  agentes externos, es 
importante  conocer los productos, precios, canales de distribución,  de la competencia y 





Otra definición de plan de negoios hace referencia a un documento formal 
elaborado por escrito que sigue un proceso lógico, progresivo, realista, coherente y 
orientado a la acción, en el que se incluyen en detalle las acciones futuras que habrán de 
ejecutar tanto el dueño como los colaboradores de la empresa para, utilizando los recursos 
de que disponga la organización, procurar el logro de determinados resultados (objetivos y 
metas) y que, al mismo tiempo establezca los mecanismos que permitirán controlar dicho 
logro (Borello, 2007).  Esta definición nos da una visión más clara de lo que realmente 
vamos  realizar con la empres Nacional de Cornetas y la forma en que queremos realizarla, 
a través de un proceso que reúne una serie de características, donde se fijan uno objetivo 
general y unos objetivos específico que permite cumplir el objetivo general y las metas que 
la empresa se fijen.   
1.5.2.2. Características Del Plan De Negocios  
 
Basándonos en la definición anterior, establecimos una serie de características que 
nos guiaron en el desarrollo de nuestro plan de negocios: 
 
PLANTEAMIENTOS RACIONALES 
                    SECUENCIA 
          REALIDAD DE LA EMPRESA 
       ENTRE SUS PARTES 
                                        ACCIONES ESPECIFICAS, CLARAS 
 





1.5.2.3. Factores que integran el entorno de la empresa 
 
Dentro del desarrollo del plan de negocios se destaca el análisis y el estudio  de las 
áreas o factores que integran el entorno de la empresa,  estos son la base  de crecimiento y 
sostenimiento de las organizaciones. 
FACTORES  
 
Fuente: Autores de la investigación, basados en el libro Marketing Publishing. El plan de negocios 
El estudio administrativo, pretende identificar el manejo y el comportamiento al 
interior de la misma, factores  como la visión, la misión, los valores y objetivos  de la 
compañía, el tipo de  estructura organizacional entre otros son aspectos de gran relevancia 
dentro del funcionamiento de la misma y que en muchos casos no se le presta mucha 
atención. 
El estudio de mercados, pretende descubrir claramente el mercado objetivo al cual 
debe dirigirse la empresa y esto se logra   analizando  en forma clara, el entorno, la 





segmentación de mercado, objetivos del mercado, mix comercial (producto, precio, 
promoción y plaza) entre otros.  
 
El estudio técnico o análisis de producción,  permite identificar las posibles 
necesidades de la empresa en términos de distribución física, maquinaria requerida, 
inventarios, tipo de maquinaria a utilizar, materia prima, todo esto en base a al  plan de 
ventas  y a la demanda presentada en el mercado actual. 
 
Por último el estudio financiero permite cuantificar realmente la inversión requerida 
para el  desarrollo o la formalización de la organización, permite identificar las fuentes de 
financiación  y establecer el monto que se aplicaría a cada área de la organización esto a 
través de herramientas como proyección de ventas, estados financieros, de rentabilidad 
entre otros. 
 
Teniendo en cuenta que las empresas nacen con el fin de producir y ofrecer a los 
consumidores bienes y servicios específicos y buscan día a día su crecimiento y expansión 
para permanecer en el mercado,  un plan de negocios para la empresa Nacional de 
Cornetas, ofrece diversos beneficios que comprenden aspectos de tipo comercial, ventajas e 
implicaciones positivas para el crecimiento y permanencia en forma integral en un mercado 













 Planeación estratégica 
 
La planeación estratégica es una de las herramientas más importantes al interior de 
cualquier organización, esta permite marcar el camino que la empresa va a seguir en un 
proceso de desarrollo. Este concepto hace referencia al proceso  mediante el cual  quienes 
toman  decisiones  en una organización  obtienen, procesan  y analizan  información 
pertinente, interna y externa, con el fin de  evaluar  la situación  presente  de la empresa, así 
como  su nivel de competitividad con el propósito  de anticipar  y decidir  sobre el 
direccionamiento  de la institución hacia el futuro (Gómez, 2003). Dentro de la 
organización es importante conocer el futuro de la  empresa y en este momento no se tiene 
establecido el horizonte del negocio, no se tiene información histórica, ni presente que 
permita al propietario tomar decisiones o anticiparse a futuras eventualidades,  no existe 
una visión ni una misión que guie el desarrollo  de la empresa, que motive a su crecimiento 
y evolución.  
 
El direccionamiento que pretende dar el concepto de planeación estratégica está 
enfocada, según ésta definición, a la obtención y utilización  de la información dentro y 
fuera de la organización con el fin de  cambiar el rumbo de la organización en determinado 
momento y a garantizar el futuro de la misma. 
 
Según Serna, los componentes básicos para que la planeación estratégica de toda 











Componentes fundamentales de la planeación estratégica 
 
Algunas  de las herramientas más importantes que se utilizaran dentro del desarrollo 
de nuestro plan de negocios  son:  
 
 Perfil de capacidad interna 
 
El perfil de capacidad interna se constituye en un medio para evaluar las fortalezas  
y debilidades de la compañía y relacionarlas con el exterior, es decir; poder verlas a la luz 
de las oportunidades y amenazas que le representa el medio.  Esta estrategia permite hacer 
el diagnóstico de una empresa de una manera más completa, que involucre todos los 
factores de que afectan su operación corporativa.  
 
 Perfil de oportunidades y amenazas del medio 
 
El perfil de oportunidades y amenazas  del medio  es la metodología  que permite 
identificar  y valorar las amenazas y oportunidades potenciales  de una empresa, 
dependiendo de  de su impacto e importancia, un grupo estratégico puede determinar  si un 
factor  dado  en el entorno  constituye  una amenaza o una oportunidad para la firma 
(Gómez, 2003).  Por lo anterior  este  permite identificar factores externos que puede 
afectar  la evolución de la empresa o   que pueden ser aprovechados por la misma  y que 





medio o bajo, la importancia de cada uno de estos  y la ponderación de los mismos 
permitiendo identificar cual es  el más significativo dentro del desarrollo del negocios 
 
1.5.3. MARCO CONCEPTUAL 
 
A continuación se definen algunos conceptos técnicos que hacen parte fundamental 
de la terminología utilizada en el desarrollo de esta investigación y que es necesario se 
entienda para la comprensión e interpretación del tema desarrollado. 
 
 Capital de Trabajo: Desde el punto de vista contable se define como la diferencia 
aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante. Desde el punto de vista 
práctico está representado por el capital adicional (distinto de la inversión en activo 
fijo y diferido) con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa 
(Baca, 2006).  
 Competencia: Se define como un mercado donde el juego de la competencia es 
libre es un mercado en el que las empresas, independientes entre ellas, ejercen la 
misma actividad y compiten para atraer a los consumidores. Es decir, es un mercado 
donde cada empresa está sometida a la presión competitiva de las demás.  
 Corneta: Es una herramienta destinada a producir una alerta o un aviso, es utilizada 
como elemento importante en la fabricación de un vehículo, ya que a través de la 
misma se puede advertir a otro o a un peatón sobre diferentes cuestiones.  
 Diafragma: Disco de algunos aparatos acústicos que transforma las vibraciones del 
sonido en impulsos eléctricos o viceversa. 
 Estrategias: Las estrategias son los principales cursos de acción que se eligen e 
instrumentan para conseguir uno o más objetivos.  
 Estudio administrativo: El componente administrativo de los proyectos es 





definido el proceso productivo en su máximo detalle para que el desempeño 
institucional sea eficiente (Sapag, 2007). 
 Estudio de Mercado: Con el estudio de mercado se debe determinar qué es lo que 
se va a vender y por qué. En esta etapa del estudio se debe describir el producto 
detalladamente, sus características específicas y técnicas, conocer el nivel  de 
calidad, ventajas, presentación y modo de empleo (Hernández, 1988). 
 Flujo de efectivo: Los estados financieros se proyectan a partir de otro estado 
financiero, que es el flujo de efectivo, mismo que previamente ha sido calculado y 
por tanto ofrece información básica que permite elaborar los dos estados clave, para 
determinar la salud financiera futura de la empresa estos son: estado de resultados y 
balance general (Alcaraz, 2001).  
 Inversión: Está fase consiste en hacer una adecuada presentación de la información 
financiera teniendo en cuenta la realización de un cómputo de los costos 
correspondientes a la inversión fija, la inversión diferida y al capital de trabajo 
necesario para la instalación y operación del proyecto (Córdoba, 2006). 
 Matriz DOFA: Es una herramienta de análisis que permite trabajar con toda la 
información que se posea sobre la empresa, se utiliza para examinar las Debilidades, 
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas de la misma.  
 Misión: Es el motivo, propósito, fin o razón de ser de la existencia de una empresa 
u organización porque define: Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema 
social en el que actúa; lo que pretende hacer, y él para quién lo va a hacer; y es 
influenciada en momentos concretos por algunos elementos como: la historia de la 
organización, las preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores 
externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades distintivas 
(Thompson, 2006) 
 Organigrama: Representa una herramienta fundamental en toda empresa y sirve 
para conocer la estructura general de la organización. Son sistemas de organización 





 Planeación: La planeación consiste en fijar el curso concreto de acción que ha de 
seguirse, estableciendo los principios que habrán de orientarlo, la secuenciad de 
operaciones para realizarlo y las determinaciones de tiempos y números necesarias 
para su realización (Padilla, 2006). 
 Plan de Negocios: El plan de negocios es un documento formal que contiene la 
definición del objeto de la empresa, la descripción de sus bienes o servicios, un 
análisis del mercado, proyecciones financieras y una descripción de las estrategias 
de la gerencia para alcanzar las metas (Stoner, 1996).  
 Plan de Inversión: ayuda a asignar los recursos de forma apropiada, manejar 
complicaciones imprevistas y tomar buenas decisiones para el negocio (Sánchez, 
1993).  
 Precio: Se lo define como la manifestación en valor de cambio de un bien 
expresado en términos monetarios, o como la cantidad de dinero, que es necesario 
entregar para adquirir un bien (Padilla, 2006).  
 Presupuesto Financiero: El presupuesto financiero se refiere a los recursos 
económicos y financieros necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades 
o procesos y/o para obtener los medios esenciales que deben calcularse, como el 
costo de la realización, el costo del tiempo y el costo de adquirir nuevos recursos 
(Emprendedores, 2010). 
 Proceso de Producción: es un sistema de acciones que se encuentran 
interrelacionadas de forma dinámica y que se orientan a la transformación de ciertos 
elementos. De esta manera, los elementos de entrada pasan a ser elementos de 
salida, tras un proceso en el que se incrementa su valor (Sánchez, 1993).  
 Racor: es una pieza metálica con dos roscas internas en sentido inverso, que sirve 
para unir tubos u otros perfiles cilíndricos. 
 Segmentación: La segmentación de mercado es un proceso que consiste en dividir 
el mercado total de un bien o servicio en varios grupos más pequeños e 





 Soporte: elemento que se utiliza para sostener los distintos elementos. Está formado 
por una base o pie en forma de semicírculo o de rectángulo y desde el centro de uno 
de los lados, tiene una varilla cilíndrica que sirve para sujetar otros elementos. 
 
1.5.4. MARCO EMPRESARIAL 
 
1.5.4.1. Historia de la empresa Nacional de Cornetas 
 
NACIONAL DE CORNETAS, es una empresa que nació hace 10 años, en la ciudad 
de Bogotá, por iniciativa del señor Fabio Enrique Osorio, padre de uno de los integrantes de 
este proyecto, gracias al esfuerzo y experiencia en el sector de autopartes, el señor Fabio 
Osorio ideó una forma de fabricar cornetas para camiones de una manera empírica 
caracterizándose  por fabricar productos de alta calidad y  preocupándose por la 








 Razón Social 
 
Teniendo presente que la empresa ha desarrollado labores de manera informal aun 
no está inscrita en la Cámara de Comercio lo cual se recomendó a fin de darle continuidad 
al negocio. 
 
 Objeto Social 
 
El señor Fabio indica que el objeto social de la empresa es fabricar y comercializar 
cornetas de aire para todo tipo de camiones, especialmente como accesorio para esta línea 
de vehículos. 
 
 Tamaño de la Empresa 
 
Como se va a evidenciar más adelante se puede afirmar que Nacional de Cornetas es 
una empresa de naturaleza familiar y por ende se tendrá presente algunos aspectos que 
facilitaran la ubicación real de la empresa dentro del contexto económico y comercial. 
 
  Características de Definición 
 
Nacional de Cornetas es una microempresa que se ha desarrollado a nivel local y 
bajo parámetros familiares que tiene las siguientes características: 
 
 Cuenta con una planta de producción artesanal que hace que sus actividades 
sean operativas. 
 La organización cuenta con menos de 10 empleados 
 A nivel administrativo es dirigida por el dueño 





 Clima Organizacional 
 
Nacional de Cornetas presenta una organización sencilla, ya que consta solamente 
de la gerencia y del área de producción. La empresa lleva su estructura y sus sistemas con 
personal que poseen habilidades, la motivación y las características personales requeridas.  
 
Existe un ambiente  de trabajo armonioso debido a que cuenta  con  un grupo 
pequeño en el cual facilita la comunicación, cada persona ha demostrado ser idónea en sus 
diferentes actividades, todo esto debido a que en su mayoría lleva trabajando desde el inicio 
de sus actividades. 
 
Actualmente la empresa no cuenta con Manuales de Funciones y los procedimientos 
a seguir pero muestran interés en el desarrollo de estos acordes a la nueva situación que 
demanda el gremio, esto ha ocurrido debido a que la gerencia confía ampliamente en la 








 Recursos Humanos 
 
Con respecto al personal sus requerimientos son los necesarios para la elaboración 
de sus productos pero en cuanto a su capacitación se puede mejorar para lograr obtener 




Actualmente la empresa maneja el siguiente portafolio de productos y sus ventas 
principales se realizan a clientes ubicados en ciudades como Bogotá, Cúcuta y Medellín, a 
través de pedido. 
 
 PRINCIPALES PRODUCTOS QUE OFRECE 
 
CORNETA BARCO    CORNETA KENWORTH 
 




   
 
                                                       
           TAPAS      SOPORTES 





 Recursos Financieros 
 
La empresa durante el transcurso de su funcionamiento se ha capitalizado debido al 
interés de su propietario pero esto no ha sido suficiente para que el sector financiero abra 
las puertas a un crédito de fomento ya que no se tiene historia crediticia. Debido a que no se 
ha legalizado la empresa no se cuenta con pago de impuestos como ICA e IVA lo cual es 
una desventaja frente al mercado, lo anterior no facilita un crecimiento del capital de la 
empresa y por ende  pierde posición ante el sector.  
 
Teniendo en cuenta lo anterior la empresa viene funcionando sin una adecuada 
gestión administrativa, de mercadeo, producción y financiera, situación que ha ocasionado 
que la empresa este en un proceso de decrecimiento y de difícil sostenibilidad, es por esto 
que el plan de negocios dirigido a NACIONAL DE CORNETAS, tiene por objeto dar 
validez a superar los desafíos del mercado y explotar al máximo sus fortalezas, 





















La hipótesis que se enuncia es una proposición afirmativa que se plantea con el 
propósito de llegar a explicar hechos o fenómenos que caracterizan e identifican el objeto 
del conocimiento (Méndez, 1997).  
 
El Plan de Negocios es un instrumento fundamental  para desarrollar una 
oportunidad de negocio, examinando su viabilidad técnica, económica y financiera, 
evaluando el grado de competitividad y diferenciación entre competidores y aliados  y 























1.7. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
El diseño metodológico tiene como fin establecer cómo se llevara a cabo la 
investigación, diseñando detalladamente la estrategia para obtener la información y 
detallando las actividades para darle respuesta a los objetivos planteados (Lerma, 2004).  
 




De acuerdo al problema propuesto y a los objetivos planteados, el tipo de 
investigación que se desarrolló fue de tipo descriptivo. Los estudios descriptivos acuden a 
técnicas específicas en la recolección de información, como la observación, las entrevistas 
y los cuestionarios (Méndez, 1997).  
 
Este tipo de investigación permitió identificar características y comportamientos 
concretos como la necesidad de desarrollar un plan de negocios para la empresa 
NACIONAL DE CORNETAS.   
 
1.7.2. POBLACIÓN Y MUESTRA PARA ESTUDIO DE MERCADOS 
 
Población es la totalidad del fenómeno a estudiar, donde las unidades de población 
poseen una característica común, la que se estudia y da origen a los datos de la 
investigación (Tamayo, 1998).  
 
La empresa NACIONAL DE CORNETAS cuenta con un total de 30 clientes cuya 





cuenta la cantidad de clientes no es necesario realizar un muestreo de confiabilidad, se 
realizará un cuestionario de preguntas para medir la satisfacción de los 30 clientes actuales 
de la empresa. 
 
1.7.3. FUENTES Y TÉCNICAS DE CONSULTA 
 
Las fuentes son hechos o documentos a los que acude el investigador y que le 
permiten tener la información (Fuentes de la información, 2010). Las técnicas son los 
medios empleados para recolectar información. 
 
1.7.3.1. Fuentes Primarias 
 
Una fuente primaria es aquella que provee un testimonio o evidencia directa sobre el 
tema de investigación. 
 
 Observación Directa, por medio de ella se observó la ejecución de las tareas 
realizadas dentro de la empresa. 
 Entrevistas, se realizo entrevista al gerente de Nacional de Cornetas con el fin de  
obtener información de la empresa en cuanto a historia, funcionamiento y 
sostenimiento de la misma. 
 Encuestas, teniendo en cuenta que la empresa Nacional de Cornetas tiene la 
mayoría de sus clientes en otras ciudades, fue  conveniente realizar encuestas 
dirigida directamente a ellos para evaluar el grado de satisfacción y conocer sus 








1.7.3.2.  Fuentes Secundarias 
 
Las fuentes secundarias utilizadas  fueron basadas en la actividad que desarrolla la 
empresa y en el tema a desarrollar como: ANDI, ACOLFA, MINTRANSPORTE, 
CÁMARA DE COMERCIO DE BOGOTÁ, ASOPARTES especializados en profundizar 
dicho tema. 
 
Tabla 1 Tipo de Fuentes 




Utilizando este método se tiene 
la oportunidad de registrar todo 
aquello  que  sea clave en el 
ejercicio de las funciones de 
los trabajadores como la 
frecuencia de ejecución y los 
tipos de esfuerzos por su labor 
realizada. 










ENCUESTAS Preguntas cerradas, dirigida a 
los clientes actuales de 
Nacional de Cornetas, las 
respuestas permiten calificar en 
una escala de 1 a 5 
relacionando las preferencias 
en adquirir el producto e 
identificando las necesidades 
de los mismos. (Ver anexo  
Modelo de encuesta de 
satisfacción de clientes de la 
empresa NACIONAL DE 
CORNETAS) 






bases de datos de 
instituciones, 
artículos de 
trabajo, web, etc. 
ENTREVISTAS Dirigida al Gerente de Nacional de Cornetas. 





CAPITULO II ESTUDIO DE MERCADOS 
 
El estudio de mercados es un conjunto útil de técnicas para obtener información 
acerca del medio ambiente en el que se encuentra la empresa así como pronosticar 
tendencias para que esta pueda reaccionar con oportunidad (Sánchez, 1993).  
 




    
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     





2.1.  ESTRUCTURA DEL MERCADO 
 
El mercado es considerado  desde un punto de vista general, como el sitio donde se 
reúnen oferentes y demandantes y  es ahí donde se determinan los precios de los bienes o 
servicios  a través de la oferta y la demanda que se presente en dicho lugar, más allá de un 
lugar físico y con la evolución que se presenta día a día en el  mundo,  se encuentra el 
mercado virtual o comercio electrónico el cual le da la posibilidad a las empresas  de 
incrementar la eficiencia en  sus negocios, reducir costos y estar  un  paso adelante de sus 
competidores.   
 
Teniendo en cuenta la competencia, podemos claramente  evidenciar diferentes 
estructuras de  mercados  y algunos de los criterios que se pueden tomar son para clasificar 
estas estructuras: número y tamaño  de productores y consumidores en el mercado, tipo de 
mercancías y  servicios que son negociados y el grado  al cual la información puede influir 
libremente, para poder establecer una clasificación dentro de las estructuras de  mercado 
podemos tomar  como  criterio más  el número de productores y consumidores en el 
mercado. 
 
Tabla 2 Estructura del Mercado 
ESTRUCTURAS DE MERCADOS 








precio Fijador de precio Fijador de precio Precio aceptante 
2. Condición de 
entrada No hay entrada Entrada limitada Libre entrada Libre entrada 
3.Numero de 
empresas Una Pocas Pocas o muchas Muchas 
4.Productos Único producto 
Producto 
diferenciado Producto diferenciado 
No se diferencia 
producto 






Las bocinas o cornetas, son el eje principal  de la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS  y estas se encuentran ubicadas dentro del sector de  autopartes como  lujos. 
Luego de analizar la conformación del mercado en cuanto a su estructura, analizando su 
definición y características , ubicamos la empresa dentro de una  estructura de competencia 
perfecta, un modelo  considerado como  el tipo de mercado perfecto  ya que en este tipo de 
mercados los productos son similares entre cada uno de los vendedores,  se encuentran 
muchos compradores y vendedores y  lo más importante  el precio no lo fijan ninguna de 
las dos partes, este es dado por las condiciones generales del mercado. 
 
2.1.1.  ANÁLISIS DEL SECTOR 
 
El sector automotor en Colombia presenta dos características fundamentales que 
hacen del sector una fuente clave para el crecimiento de la economía regional y nacional. 
Como principal característica encontramos que es un sector altamente importador, y por 
otro lado su cadena productiva comprende diferentes actividades que jalonan el crecimiento 
en otros sectores económicos. 
 
La cadena Productiva de automotor autopartes en Colombia comprende la actividad 
de ensamble de vehículos automotores y la fabricación de partes y piezas de vehículos 
utilizadas en el ensamble y como repuestos (Automotor, 2010).  
 
El sector autopartes está compuesto por cinco segmentos como se puede observar en 
la tabla, constituyen aproximadamente el 70% del precio de venta de un vehículo, logrando 
reconocimiento importante por la calidad de los productos, las innovaciones y la presencia 








Tabla 3 Composición del  Mercado De Autopartes  
SEGMENTO SUBSEGMENTO 
TREN MOTRIZ  Motor y Componentes 
 Transmisión 
 Refrigeración de motor 
 Sistema de combustible 




 Ruedas y llantas 
 Exhosto 
EXTERIOR  Vidrio 
ELÉCTRICO Y ELECTRÓNICO  Principales sistemas eléctricos 
              (p.ej. cableados, baterías(3)) 
 Control de clima (HVAC) 
 Audio y entretenimiento 
 Bocinas 
INTERIOR  Asientos, paneles y componentes 
 Cinturones de seguridad 
Fuente: ACOLFA; Dane EAM 2006 
 
La producción de autopartes en Colombia se ha concentrado en producir  alrededor 
de 140 estándares de productos automotores, que incluyen: sistemas de frenos, chasis, ejes 
traseros, líneas de ensamble, vidrios de seguridad, bombas, entre otros.  
 
En Colombia las ventas y exportaciones de autopartes están lideradas por el 
segmento del chasis, y se puede observar la participación que tiene cada uno de los 









Ilustración 3 Ventas Y Exportaciones De Autopartes 
         % de las ventas 
 
Fuente: ACOLFA; Dane 2006 
 
Según Asopartes, en Colombia hay alrededor de 20 mil negocios de autopartes, de 
los cuales 45% son microempresas, 40% pymes y 15% corresponden a grandes empresas. 
En Bogotá se concentra un buen número de establecimientos comerciales, de los cuales 
1.500 se ubican en el populoso barrio Siete de Agosto (Organizar el…2008). 
 
La pérdida de dinamismo de las exportaciones a países vecinos, así como un 
desalentado mercado interno, fueron determinantes en este desempeño. Sus perspectivas en 
el inmediato futuro están estrechamente relacionadas con las del sector automotor, el cual 






Sin embargo, 2008 es un año distinto pues a la restricción de exportaciones hacia 
Venezuela se suma la desaceleración de la economía nacional, que también podría provocar 
una reducción en la dinámica nacional de ventas. 
 
Estas dificultades en la industria se explican fundamentalmente por el impacto de la 
crisis financiera internacional y  por el deterioro en el comercio con Venezuela  y en menor 
medida con Ecuador. 
 
Frente al cierre del mercado en Venezuela para los vehículos colombianos, los 
autopartistas ya se preparan para incursionar en otras latitudes, durante los últimos años, el 
comercio de vehículos ha tenido un dinamismo importante en la economía nacional, lo que 
ha contribuido en gran medida al desarrollo de la industria autopartista no solamente por la 
venta al detal, sino también por el impulso de proyectos como Transmilenio, que sin duda 
han impulsado la venta de autopartes (Organizar el…2008).  
 
De acuerdo con los resultados de la Encuesta de Opinión Industrial Conjunta 
(EOIC), que la ANDI realiza con ACICAM, ACOPLASTICOS, ANDIGRAF, ANFALIT, 
CAMACOL, ICPC y la Cámara Colombiana del Libro en el período enero-agosto del 2009, 
comparado con el mismo período del 2008, la producción cayó -7.9% según las gráficas, 
las ventas totales -5.8% y dentro de estas las ventas hacia el mercado interno cayeron -3.8% 












Ilustración 4 Producción Real de la Industria 
          
        Fuente: ANDI 
 
 





Al analizar el comportamiento industrial por subsectores (Cuadro), encontramos que 
la mayoría de ellos muestran caídas en producción y ventas. Los subsectores más afectados 
vidrio y sus productos, productos de caucho, vehículos automotores, y autopartes, cuya 
producción y ventas caen a tasas superiores al 20%. 
 
Ilustración 5 Encuesta de Opinión Industrial 
 
 
    Fuente: ANDI 
 
Por este debilitamiento del mercado interno, los empresarios están adoptando 
algunas estrategias para fortalecer el mercado nacional y así mejorar la competitividad y el 






Por todo lo anterior Colombia tiene oportunidades de mejorar para convertirse en un 
sector de talla mundial, según Dane, el sector de autopartes es una industria de $1.5 mil 
millones de dólares 2008 (Dane, 2008) La oportunidad para Colombia se concentra en: 
 
 Desarrollar un ensamble local con una propuesta especializada y competitiva a nivel 
regional enfocada en la exportación de vehículos. 
 Consolidar su presencia en nichos exportadores de autopartes. 
 Producir partes especializadas para ciertas tecnologías emergentes. Esto convertiría 
a Colombia en un país exportador de autopartes y generar ingresos de al menos $3.4 
mil millones de dólares en el 2032. 
 Penetración adecuada al nivel de ingresos del país. 
 
2.2.  PRODUCTO 
2.2.1.   Caracterización del  Producto 
 
La empresa NACIONAL DE CORNETAS fabrica y comercializa cornetas de aire,  
herramienta destinada a producir una alerta o un aviso sobre el destinatario de la misma, es 
utilizada como elemento en la fabricación de un vehículo, ya que a través de la misma se 
puede advertir a otro o a un peatón sobre diferentes cuestiones. 
 
La corneta está compuesta por varias partes y cada una de ellas es fabricada en 











Base: es la que produce el sonido de la corneta, estas son 
elaboradas en zamac, es decir aleaciones de zinc con 




Flauta: su función es perfeccionar el sonido que produce la 
base y estas son elaboradas en bronce, el cual es preparado 
con cobre y calamina. También se puede presentar como una 
aleación de cobre y estaño. 
 
Diafragma: o disco  se encarga de  transformar las 
vibraciones del sonido en impulsos eléctricos o viceversa, este    
es elaborado en acero el cual es una aleación de hierro y 
carbono. 
 
Soporte: este elemento es utilizado para dar firmeza a la 
corneta, y está formado por una base en forma de semicírculo, 
el material de elaboración es en  aluminio y otros elementos, 







2.3.   DEMANDA 
2.3.1.  Situación actual de la empresa Nacional de Cornetas 
 
Las ventas que realiza Nacional de Cornetas de sus productos  van dirigidas a sus 
principales clientes, almacenes dedicados a la comercialización de lujos para vehículos, 
estos clientes se encuentran ubicados en las ciudades de Bogotá, Medellín y Cúcuta y su 
participación respectivamente es de 25%, 50% y 25%. 
 
Lo anterior se refleja en los siguientes cuadros de las ventas realizadas con corte a 
septiembre 30 de la empresa Nacional de Cornetas: 
 
Tabla 4 Volumen de ventas por unidades 
VENTAS TOTALES (Unidades) 
DE ENERO A SEPTIEMBRE DEL 2010 
PERIODO UNIDADES VENDIDAS 
  TIPO BARCO TIPO KENWORTH 
ENERO  10 12 
FEBRERO 9 9 
MARZO 6 18 
ABRIL 12 22 
MAYO 10 20 
JUNIO 9 12 
JULIO 9 11 
AGOSTO 7 10 
SEPTIEMBRE 9 12 
TOTAL 81 126 






En este cuadro se muestran las ventas por número de unidades de la empresa  de 
Enero a Septiembre del año en curso, de cada una de las referencia que la empresa 
distribuye (tipo barco y tipo KENWORTH), se  identifica que la corneta tipo KENWORTH 
tiene una participación mayor con un  61% y tipo barco participa con 39%.  
 
Ilustración 6 Volumen de ventas por unidades 
 
Fuente: elaboración por los autores 
La ilustración número 6, muestra la tendencia  de  ventas de cada una de las 
cornetas  durante un periodo de nueve meses, se evidencia un crecimiento en el nivel de 
ventas de las dos referencias  entre  los meses de febrero y abril y una disminución 
considerada entre abril y agosto  de la corneta tipo kenworth, la empresa debe establecer 
que factores intervienen en el incremento o disminución de las ventas con el fin de 










Tabla 5 Volumen de ventas por precio tipo barco 
VENTAS DE CORNETAS TIPO BARCO (Precio) 
DE ENERO A SEPTIEMBRE DE 2010 
PERIODO UNIDADES  VENDIDAS  VALOR UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
ENERO  10 $ 275.000 $ 2.750.000 
FEBRERO 9 $ 275.000 $ 2.475.000 
MARZO 6 $ 275.000 $ 1.650.000 
ABRIL 12 $ 275.000 $ 3.300.000 
MAYO 10 $ 275.000 $ 2.750.000 
JUNIO 9 $ 275.000 $ 2.475.000 
JULIO 9 $ 275.000 $ 2.475.000 
AGOSTO 7 $ 275.000 $ 1.925.000 
SEPTIEMBRE 9 $ 275.000 $ 2.475.000 
TOTAL 81   $ 22.275.000 
           Fuente: elaboración por los autores según información suministrada por el propietario 
La tabla 5 muestra el volumen de ventas de la corneta tipo barco ya no en unidades 
sino en precio, determinando que  la venta de esta durante el periodo es de $ 22.275.000 
como se había mencionado anteriormente con una participación del 39%. 
 
Tabla 6 Volumen de ventas por precio corneta tipo Kenworth 
VENTAS DE CORNETAS TIPO KENWORTH (Precio) 
DE ENERO A SEPTIEMBRE DE 2010 
PERIODO UNIDADES  VENDIDAS  VALOR UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
ENERO  12 $ 190.000 $ 2.280.000 
FEBRERO 9 $ 190.000 $ 1.710.000 
MARZO 18 $ 190.000 $ 3.420.000 
ABRIL 22 $ 190.000 $ 4.180.000 
MAYO 20 $ 190.000 $ 3.800.000 
JUNIO 12 $ 190.000 $ 2.280.000 
JULIO 11 $ 190.000 $ 2.090.000 
AGOSTO 10 $ 190.000 $ 1.900.000 
SEPTIEMBRE 12 $ 190.000 $ 2.280.000 
TOTAL 126   $ 23.940.000 






La tabla 7 muestra el volumen de ventas de la corneta tipo kenworth ya no en 
unidades sino en precio, determinando que  la venta de esta durante el periodo es de $ 
23.940.000 como se había mencionado anteriormente con una participación del 61%. 
 
2.3.2.  Generalidades 
 
Durante el 2007 la economía del país presentó un crecimiento acelerado, el mayor 
durante los últimos 50 años, el crecimiento del PIB para ese año fue de 7.73%, se evidencio 
un  crecimiento en la mayoría de los sectores de la economía Colombiana. El sector del 
transporte  se ubicó en el segundo lugar con un crecimiento del 10.06% del PIB total con 
respecto al año inmediatamente anterior. 
 












El sector del transporte  se ubicó en el segundo lugar con un crecimiento del 10.06% 
del PIB total con respecto al año inmediatamente anterior y muestra el buen momento por 
el que está pasando, este crecimiento se encuentra concentrado en el movimiento de 
pasajeros y carga por vía carretera y el transporte fluvial  de carga a través del rio 
Magdalena. 
 
Ilustración 8 PIB Total VS. PIB Transporte 
  
                Fuente: www.mintransporte.gov.co/Estadísticas/home.htm  
 
Es significativo resaltar el comportamiento del transporte  durante el 2.007 y más 
importante aun resaltar la positiva y creciente tendencia  del mismo dentro del PIB total del 









2.3.3.  Transporte terrestre 
 
Se  identifica dentro del sector del transporte cuatro grandes grupos que de una u 
otra forma realizan un aporte importante  para obtener los resultados que se han obtenido 
hasta el momento. 
 
Ilustración 9 Participación del Transporte  
 
  Fuente: www.mintransporte.gov.co/Estadísticas/home.htm  
 
 
El transporte terrestre en Colombia es de gran importancia como eje  fundamental 
en el crecimiento de la economía de nuestro país  ya que este constituye el servicio  de 
trasporte numero uno  y atreves de él se mueven grandes sumas de dinero  que contribuye 








2.3.3.1.  Transporte de carga 
 
Observando la tendencia  del transporte de carga en nuestro país, se prevén 
crecimientos importantes en los flujos de mercancías con los correspondientes cambios 
profundos en los procesos logísticos y de mercadeo. Esto evidentemente conlleva una 
presión sobre la actividad y los protagonistas del transporte, que pueda representar un costo 
importante dentro de la cadena logística, con todas las repercusiones - especialmente 
económicas - que esto implica. Sabiendo que la logística debe ser la respuesta inmediata a 
las demandas del mercado con bajos costos, con eficiencia y oportunidad, y con seguridad. 
 
Ilustración 10 Histórico Toneladas Transportadas 
 
Fuente: Dirección de transporte y Transito 
A pesar de presentarse en algunos altibajos  desde el 2004, la tendencia del trasporte 
de carga en general a lo largo de los años ha sido creciente pasando de movilizar 82.483 
toneladas en el 2004 a 139.725 toneladas en el 2005, teniendo en cuenta la crisis 
globalizada por la recesión económica , más que todo de Estados Unidos  y de Europa, 





están ejecutando en estos momentos como la doble calzada entre Girardot  y Cajamarca, la 
construcción del túnel de la línea  entre otros.   
 
Actualmente en Colombia existen 1649 empresas habilitadas para prestar el servicio 
de transporte de carga por carretera y se encuentran distribuidas de la siguiente forma: 
 




 Fuente: ministerio de trasporte 
 
En el siguiente cuadro se puede identificar el número de empresas  y regiones donde 










Ilustración 12 Empresas de Transporte de Carga a Nivel Nacional 
 
Fuente: Dirección de Transporte y Tte. (Grupo Investigación y Desarr.) INTRANSPORTE - Datos Agosto 
2008 
 
En esta gráfica se puede evidenciar que el mayor porcentaje de empresas se 
encuentran ubicadas en  Cundinamarca con una participación del 39% lo que brinda una 
ventaja por ubicación geográfica, facilitando la comercialización del   producto, de la 












   
Con el desarrollo de la civilización industrial y urbana y dentro de una economía 
globalizada el medio de transporte terrestre se ha convertido como elemento fundamental 
dentro del proceso logístico convirtiéndose este en el primer eslabón de distribución física 
en cuanto a movilidad se refiere. 
 
Los vehículos de transporte de carga cuentan con carrocerías especiales las cuales se 
encuentran directamente relacionadas con el tipo de carga a movilizar, dentro de este 
mercado se encuentran los siguientes tipos de vehículos: 
 
 Camión de plataforma abierta 
 Camión con carrocería de destacas y lona para cubierta 
 Camión cerrado tipo furgón, para carga general, refrigerado o isotérmico 
 Camión tolva 
 Camión tanque y 
 Camiones para carga especializada. 
 
La producción de vehículos y autopartes en Colombia está sujeta a bajas escalas de 
producción, con amplia gama de modelos  debido al reducido tamaño del mercado interno, 
lo que ha generado gran capacidad para producir series cortas con eficiencia.  
 
La industria también ha demostrado gran capacidad de diversificación y de 
renovación, participando en todos los segmentos del mercado en el cual los ciclo de vida de 






El producto colombiano tiene gran reconocimiento de calidad, la industria de 
autopartes cuenta en 90% con certificados de aseguramiento de la calidad y adicionalmente 
se implementan procesos globales de just-in-time. 
 
2.4.1.  Segmento Objetivo 
 
La segmentación de mercado es un proceso que consiste en dividir el mercado total 
de un bien o servicio en varios grupos más pequeños e internamente Homogéneos 
(Céspedes, 2004). La esencia de la segmentación es conocer realmente a los consumidores. 
 
Se debe definir el segmento objetivo, con el fin de realizar las respectivas 
proyecciones de ventas, orientar la publicidad y promoción y hacer más efectiva la venta de 
cornetas. Se establece el mercado objetivo  dirigido a todas aquellas empresas que 
comercializan lujos para vehículos de carga pesada. 
 
2.4.2.  Características de los Competidores 
 
En este momento la competencia de la empresa NACIONAL DE CORNETAS está 
compuesta por tres empresas ubicadas en la ciudad de Bogotá. 
 
A continuación un cuadro comparativo con las empresas representativas en la 
fabricación y comercialización de cornetas, identificando la ubicación, portafolio, precios, 





Ilustración 13 Principales competidores 
 
CORNETAS DISCORAIRE LTDA
Fabricantes de toda clase de 
cornetas Calle 15 c No. 96 i - 96 Barco:                     $247.000 Patrocinador de un
de aire para vehiculos. Servicio 
tecnico Bogotá
Super Barco:        $247.000
equipo de futbol
de instalación y reparación. Special:                   $300. 000 Material Publicitario:
Telefono Extra:                        $204.000 Brochure
2981448 Publicidad en redes Sociales:
Facebook
FABRICA DE CORNETAS BENNDIX Produce y comercializa Calle 7B  No. 20 - 05 Corneta Bendix:       $120.000 Publicidad en redes sociales:
todo tipo de corneta y 
accesorios Bogotá Corneta Cuadrada: $204.000 Facebook
para vehiculos. Repuestos: Folletos
Telefono Base:                            $42.000
3750380 Flauta:                          $80.000
Folletos, Paginas Amarillas
SERVICORNETAS LTDA
Fabricantes de Cornetas de 
aire Calle 7 No. 22 - 45 Todo tipo de Corneta Internet
Instalación y Reparacion Bogotá Barco:                           $245.000
Special:                         $285.000
Telefono Corneta Cuadrada:  $204.000
2477057 Valvulas:                       $12.000




NOMBRE DE LA EMPRESA DESCRIPCION UBICACIÓN PORTAFOLIO / PRECIOS PUBLICIDAD CUBRIMIENTO
 





2.4.2.1.  Comparación con la Competencia 
 
En cuanto a las empresas mencionadas NACIONAL DE CORNETAS, compite con 
su principal producto que es la corneta tipo Kenworth, por la calidad de los materiales, el 
sonido, la garantía y el respaldo que ofrece la empresa. 
 
Estas empresas cuentan con estrategias de comercialización como servicio al 
cliente, publicidad en medios masivos, fuertes canales de distribución, entre otras.  
  




Esta empresa está en el mercado aproximadamente hace 40 años en la ciudad de 
Bogotá su fundador y propietario el señor Arnoldo Ardila ha dirigido este negocio durante 
este tiempo y ha posicionado esta empresa a nivel país, cuenta con grandes campañas de 








 Servicornetas Ltda. 
 
       
Servicornetas Ltda. Es una empresa  con  10 años de trayectoria y posicionamiento 
en el mercado que fabrica y comercializa  cornetas, cubiertas para cornetas, pitos y sirenas 
para todo tipo de camión. Los señores Juan Carlos García y  Orlando Ruiz propietarios de 
esta empresa hacen saber a sus clientes que los productos son desarrollados ofreciendo 
innovación, calidad y servicio frente a sus necesidades.  
 
2.4.3.  Investigación de Campo 
 
Para evaluar el grado de satisfacción de los clientes de la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS, y medir el desempeño de la misma frente a la competencia, se utilizó la 
técnica de encuesta realizada vía telefónica a clientes actuales ubicados en ciudades como 
Medellín, Cúcuta y Bogotá. 
 
Tabla 7 Trabajo de Campo 
Resultado Cantidad %  
Realizo encuesta 30 100% 
No contestan 0 0% 
Teléfono errado 0 0% 
Llamada programada 0 0% 
No colabora 0 0% 
Teléfono no 
instalado 0 0% 












RESULTADOS ENCUESTAS DE SATISFACCIÓN DE LA EMPRESA NACIONAL 
DE CORNETAS 
 
Tabla 8 Producto 
     1. PRODUCTO EXCELENTE BUENO REGULAR MALO 
MUY 
MALO NS/NR 
      1.1  Sonido 17 13 0 0 0 0 
      1.2  Calidad de los 
materiales 11 19 0 0 0 0 
      1.3  Garantía del   
producto 7 19 1 0 0 3 








Ilustración 15 Pregunta 1 
 
 
 El resultado de la gráfica de la primera pregunta muestra la satisfacción que 
tienen los clientes respecto al sonido, la calidad en los materiales, la entrega del 
producto  de las cornetas que fabrica NACIONAL DE CORNETAS, permitiendo 
confirmar que este producto satisface las necesidades de los clientes y la viabilidad de 
expandirse a nuevos mercados. 
 
Tabla 9 Entrega del Producto 
     2. Entrega del PRODUCTO EXCELENTE BUENO REGULAR MALO 
MUY 
MALO NS/NR 
2.1  Entrega del producto  en 
unidad de empaque 8 22 0 0 0 0 
2.2  Producto en buenas 
condiciones 17 13 0 0 0 0 
2.3  Agilidad en la entrega de 







Ilustración 16  Pregunta 2 
 
 
 El resultado muestra que la mayoría de los encuestados consideran 
que la presentación del producto en cuanto empaque y en las condiciones que se 
entregan son buenas y excelentes, sin dejar a un lado lo que mencionan como 
regular en los tiempos de  entrega del pedido.  
 
Con base en estos resultados se determina que esta demora se considera por 
el trabajo manual que conlleva la fabricación del producto, por tal razón se debe 
tener en cuenta que es necesario realizar inversión en maquinaria con las 
características requeridas de los clientes para suplir sus necesidades y entregar a 









Tabla 10 Atención de Servicio al Cliente 
     3. Atención de Servicio al 
Cliente EXCELENTE BUENO REGULAR MALO 
MUY 
MALO NS/NR 
3.1   Atención 
telefónica 16 14 0 0 0 0 
3.2  Trámite de 
pedidos 8 8 8     6 
3.3  Disponibilidad de 
productos 4 5 11 5   5 
 
Ilustración 17 Pregunta 3 
 
 Los clientes reciben un trato amable, agradable y respetuoso por parte 
del propietario, la empresa recibió una excelente calificación, esto demuestra que 
cuenta con personal altamente calificado. 
 
Para la empresa NACIONAL DE CORNETAS estos resultados demuestran 
que los clientes están satisfechos con el servicio prestado y el alto nivel de 





Se considera necesario tener disponibilidad del producto para tener más 
oportunidades de venta. 
 
Tabla 11 Tiempo Comprando Cornetas 
     4. CUANTO TIEMPO LLEVA USTED COMPRANDO CORNETAS DE AIRE? 
4.1 Menos de un año 9 
4.2 De uno a tres años 12 
4.3 Más de tres años 9 
 
Ilustración 18 Pregunta 4 
 
 El resultado muestra que el 60% lleva comprando cornetas menos de 
un año o de uno a tres años, el 40% restante lleva comprando este producto mas de 
tres años, esto demuestra que la empresa se debe dirigir a los clientes que estan 
iniciando esta actividad, con lo cual facilitara tener mayor participacion en el 






Tabla 12 Frecuencia con que Adquiere Cornetas de NACIONAL DE CORNETAS 
     5. CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE CORNETAS DE AIRE DE NACIONAL 
DE CORNETAS? 
5.1  Una  vez al mes 12 
5.2 Dos o tres veces al mes 15 
5.3 Menos de una vez al mes 3 
 
Ilustración 19 Pregunta 5 
 
 Según los resultados obtenidos de esta pregunta el 50% de los encuestados 
coincidieron que adquieren cornetas de aire de Nacional de Cornetas de dos a tres veces 
al mes esto corresponde a la demanda satisfecha y los clientes mas grandes que tiene la 
empresa, esta es una gran oportunidad para realizar una inversión y ampliar el 
portafolio de productos y asi lograr que aquellos almacenes que no realizan mas de una 








Tabla 13 Grado de Satisfacción 
     6. CUAL ES SU GRADO DE SATISFACCION GENERAL CON LAS 
CORNETAS DE NACIONAL  DE CORNETAS?   
       6.1  Completamente Satisfecho 11 
       6.2 Satisfecho 17 
       6.3 Insatisfecho 2 
 
Ilustración 20 Pregunta 6 
 
 
 De acuerdo con los resultados obtenidos en esta pregunta, se identifica la 
satisfaccion que tienen los clientes actuales  de NACIONAL DE CORNETAS, lo cual 









Tabla 14 Comparación con otros Alternativas 
 
     7. EN COMPARACIÓN CON OTRAS ALTERNATIVAS COMO EVALÚA 
USTED LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DE NACIONAL DE CORNETAS?   
       7.1 Mucho Mejor 11 
       7.2 Algo Mejor 11 
       7.3 Mas o Menos Igual 8 
       7.4 Algo Peor 0 
 
Ilustración 21 Pregunta 7 
 
  
 De acuerdo a este resultado se recomienda a la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS, tener disponibilidad de los productos y ampliar el portafolio para 






En conclusión es necesario determinar las causas relevantes por las cuales la 
empresa Nacional de Cornetas presenta deficiencias en algunos aspectos y poder 
aprovechar la excelente calificación en servicio y en calidad del producto que los clientes 
manifiestan recibir como oportunidades de expansión y reconocimiento de la empresa.  
 
2.4.4.  CANALES DE DISTRIBUCIÓN 
 
El sistema de distribución  que utilizan las empresas anteriormente mencionadas 
como competencia de Nacional de Cornetas y al igual que ella es el CANAL 
DETALLISTA, permitiendo la exposición adecuada del producto en el punto de venta e  
introduciendo los productos a un mercado más competitivo y buscando posicionamiento. 
 
NACIONAL DE CORNETAS  DETALLISTA  CONSUMIDOR 
   
La empresa NACIONAL DE CORNETAS distribuye sus productos a ciudades 
como Bogotá, Medellín  y Cúcuta y  se hace  por medio de un pedido realizado con 
anterioridad y estos son despachados a cada uno de ellos utilizando empresas especializadas 
como Deprisa y Servientrega.  
 
2.4.5.  PRECIO 
 
Los precios de los productos que maneja la empresa se fijan según la longitud en 
pulgadas de la corneta y están en función de los costos de los insumos y de los precios que 







A continuación se relacionan los precios de la empresa NACIONAL DE 
CORNETAS: 
 
Tabla 15 Lista de Precios 
PRODUCTO LONGITUD CANTIDAD PRECIO 
CORNETA TIPO 
BARCO  
34" JUEGO $ 275.000  
CORNETA TIPO 
KENWORTH  




-- UNIDAD $ 10.000  
FLAUTA TIPO BARCO  34" UNIDAD $ 105.000  
FLAUTA TIPO 
KENWORTH  
27" UNIDAD $ 75.000  
RACORES DE 1/4 x 1/8" -- UNIDAD $ 2.300  
TAPA TIPO CORNETA 
KENWORTH  
14x19 cm JUEGO $ 37.000  
TAPA TIPO CORNETA 
BARCO 
8 1/4" JUEGO $ 33.000  
                       Fuente: Fabio Osorio – Gerente de NACIONAL DE CORNETAS 
 
2.4.6.  PUBLICIDAD 
 
La empresa NACIONAL DE CORNETAS, no cuenta con publicidad que permita 
difundir el portafolio de productos, no tiene catálogo, no tiene establecido el servicio al 
cliente, no tiene técnica ni fuerza de ventas, no tiene estrategias que permitan darse a 









2.5.  MATRIZ PCI 
  
El Perfil de la Capacidad Interna, es un medio que nos permite evaluar las fortalezas 
y debilidades de la empresa en relación con las oportunidades y amenazas que le presenta el 
medio externo (Serna, 2000). De esta forma poder crear estrategias que permitan mejorar 
estos factores y el funcionamiento de la misma.  
 
Tabla 16 Perfil Competitivo de la Capacidad Interna Mercados 
Fuente. Elaboración por los autores 
 
 
DIAGNOSTICO INTERNO PCI 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
MERCADOS ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
1.  Conocimiento del  
sector X           X 
 
  
2.  Precios Competitivos 
   X      
 
  X     
3.  Buena relación con los 
clientes permitiendo 
generar mayores ventas.  X 
 
        X     
4. La Calidad del 
producto permite 
fidelizar a los clientes e 
incrementar el numero de 
clientes    X 
  
      X  
 
  
5.  Falta reconocimiento 
en el mercado       X     X     
6.  No cuenta con fuerza 
de ventas       X     X     
7.  No está registrada la 
marca                                          X 
 




8. Portafolio de  
productos limitado 










 Conocimiento del Sector: Se considera una fortaleza alta con impacto alto, gracias a 
la experiencia y conocimiento que el señor Fabio Osorio mantiene una relación 
constante en este sector desde hace mas de 10 años. 
  Precios Competitivos: Se considera una fortaleza  media con  impacto alto,  ya que 
estos han permitido el sostenimiento de la empresa  y recibir ganancias del negocio. 
  Buena relación con los clientes permitiendo generar mayores ventas: Se considera  
fortaleza alta con impacto alto, ya que el buen servicio que ofrece el propietario ha 
sido un  atributo que le ha valido para ganarse una buena imagen corporativa y 
reconocimiento de sus clientes. 
 La Calidad del producto permite fidelizar a los clientes e incrementar el número de 
clientes: porque garantiza a sus clientes la calidad del sonido de la corneta, respaldo 
y confianza en ellos para que sigan adquiriendo el producto y de esta forma 
refiriendo futuros clientes. 
 Reconocimiento en el mercado: Es una debilidad alta con impacto alto, ya que la 
empresa está perdiendo oportunidades para aprovechar mejor el mercado objetivo. 
 Fuerza de ventas: Se considera una debilidad alta con impacto alto, ya que la 
empresa actualmente no cuenta con una persona que se dedique únicamente a 
ofrecer los productos de la empresa y ayude a incrementar las ventas. 
 Registro de marca: Se considera una debilidad alta con impacto alto, ya que la 
empresa no ha consolidado su marca ni su imagen para que el mercado objetivo la 
reconozca frente a la competencia. 
 Portafolio de productos: Se considera una debilidad media con impacto alto, ya que 





Tabla 17 Síntesis Matriz PCI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS" mercados 
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RANGO PESO PROMEDIO 
  
  
   
  
FORTALEZAS 
   
  
_Conocimiento del sector 
 0,09 4 0,36   
_ Buena relación con los clientes 
permitiendo generar mayores ventas 
 0,08 3 0,24   
_ Calidad del producto permite fidelizar a 
los clientes e incrementar el número de 
clientes 
 0,2 4 0,8   
_ Precios competitivos 0,08 3 0,24   
DEBILIDADES 
  
0   
_Falta reconocimiento en el mercado 0,1 1 0,1   
_No cuenta con fuerza de ventas 0,08 2 0,16   
_ Débil imagen en el mercado 0,2 1 0,2   
_ No está registrada la marca 0,1 1 0,1   
_ Portafolio de productos limitado 0,07 2 0,14   
  
   
  
TOTAL 2,34   
             Fuente. Elaboración por los autores 
RANGO    FORTALEZA             MAYOR  4 
                   FORTALEZA             MENOR 3     
                    DEBILIDAD             MENOR 2       
                     DEBILIDAD            MAYOR 1    
          Como se puede observar en el  cuadro matriz de evaluación de factores internos de la 





capacidad competitiva de mercados está por debajo de la media y se evidencia la falta de 
estrategias para ser una empresa líder en el sector de autopartes. 
2.6.  MATRIZ POAM 
 
Para el análisis externo se utiliza la matriz del perfil de oportunidades y amenazas 
(POAM)  en su aplicación se tiene en cuenta factores como son, económicos, políticos, 
sociales, tecnológicos y geográficos, al igual que en la PCI estos se subdividen y se 
califican como oportunidad, amenaza, su impacto y el nivel de cada uno de ellos, alto, 
medio, bajo. 
 
Tabla 18 Perfil de Oportunidades y Amenazas de Mercados 
DIAGNOSTICO EXTERNO POAM 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
MERCADOS ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
  
                  
ECONÓMICO 
1. Introducción a nuevos 
mercados 
X           X     
2. Incremento base de 
clientes 
X           X     
3. Ampliar portafolio de 
productos 
X           X     
SOCIAL                   
4. Medios de comunicación 
más eficientes 
  X           X   
5.  Nuevas tendencias y 
exigencias del 
      X     X     
Mercado                   
6.  Cambio del gusto y 
necesidades de los 
        X   X     
Consumidores                   
POLÍTICO                   
7. Aprovechar incentivos 
del gobierno 
  X           X   
8. Situación económica del 
país 
      X     X     
                    





 Introducción a nuevos mercados: Se considera una oportunidad alta con impacto 
alto,  ya que la empresa debe buscar nuevos  compradores para los productos que 
actualmente ofrece la empresa y asegurar que las necesidades de los clientes sean 
satisfechas en términos de competitividad. 
 Incremento base de clientes: Se considera una oportunidad  alta con impacto alto ya 
que la empresa debe aprovechar mejor a sus clientes haciendo telemercadeo y 
campañas de referidos que ayude a incrementar sus ventas.  
 Ampliar portafolio de productos: se considera una oportunidad alta con alto impacto 
al ofrecer variedad de productos a sus clientes logra capturar ventas y satisfacer las 
necesidades de los mismos. 
 Medios de Comunicación más eficientes: es una oportunidad que debe aprovechar la 
empresa para darse a conocer en el mercado por los diferentes medios de 
comunicación. 
 Nuevas tendencias y exigencias del mercado: Se considera una amenaza alta con 
impacto alto, ya que la tecnología avanza cada  y los clientes quieren estar a la 
vanguardia de ella, impidiendo que Nacional de Cornetas pueda expandirse y ser 
competitiva en el mercado.  
 Cambio del gusto y necesidades de los consumidores: se considera una amenaza 
media con impacto alto, ya que existen aspectos que influyen en la decisión que 
toma el cliente al comprar un producto, entre esas circunstancias sociales y 
tecnológicas que afectan la expansión de la empresa. 
 Aprovechar incentivos del gobierno: es una oportunidad media que la empresa 
Nacional de cornetas debe aprovechar en cuanto a beneficios que ofrece el gobierno 





 Situación económica del país: se considera una amenaza alta con impacto alto, ya 
que la economía afecta a las pymes por medidas que tenga que tomar en 
determinado momento (alza en precios,  impuestos, etc) 
Tabla 19 Síntesis Matriz POAM 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS DE LA 
EMPRESA "NACIONAL DE CORNETAS" mercados 
FACTOR EXTERNO CLAVE PESO RANGO 
PESO 
PROMEDIO 
        
OPORTUNIDADES       
_ Introducción a nuevos mercados 0,2 4 0,8 
_ Incremento base de clientes 
0,1 3 0,3 
_ Ampliar portafolio de productos 0,2 4 0,8 
_ Aprovechar incentivos del gobierno 0,08 3 0,24 
_ Medios de comunicación mas eficientes 
 0,09 3 0,27 
AMENAZAS       
_Cambio del gusto y necesidades de los 
consumidores 0,1 1 0,1 
_ Nuevas tendencias y exigencias del 
mercado 0,2 1 0,2 
_ Situación económica del país 0,03 2 0,06 
TOTAL 2,77 
                    Fuente: Elaboración por los autores 
El resultado de la tabla anterior  da como respuesta 2,77 esto quiere decir que la 
empresa se encuentra por encima de la media en su esfuerzo por aprovechar las 
oportunidades externas y evitar las amenazas, cabe señalar que el factor más importante es 
―la introducción a nuevos mercados‖ con un peso del 0,4, esto quiere decir que  es evidente 
el cambio constante en los clientes y esto requiere de innovaciones para satisfacer sus 
necesidades y ser competitiva en el mercado. 
 
Teniendo en cuenta lo anterior y terminando este a análisis se considera necesario 
implementar un elemento simbólico que esté vinculado al producto que se fabrica y de esta 





nacional y lograr su expansión, también es necesario tener disponibilidad del producto para 
que la empresa amplié su base de datos de clientes e incremente las ventas. 
 
Nacional de Cornetas debe disponer de un vendedor que se encargue de visitar los  
clientes ofreciendo beneficios y características de los productos por medio de tarjetas de 
presentación, Brochures, entre otros  logrando que ellos mismos divulguen el buen nombre 
de la misma. 
 
La empresa debe concentrar sus esfuerzos en la diversificación del mercado, 
desarrollando nuevos productos y entre a nuevos mercados invirtiendo directamente en 
tecnología y poder estar a la vanguardia del mercado. 
 
Debe realizar actividades de post – venta para continuar con el esfuerzo inicial de 
ventas, mediante acciones posteriores al cierre  tales como preocuparse de que la entrega 
del producto sea pronta,  ofrecer la  instalación para que esta sea satisfactoria y asegurarse 

















CAPITULO III ESTUDIO TÉCNICO 
 
El propósito de este estudio técnico es describir  los requerimientos de producción 
que actualmente tiene la empresa NACIONAL DE CORNETAS. El desarrollo de este 
estudio contribuye a definir los requerimientos técnicos, determinar el tamaño de la planta, 
su localización, conocer los equipos necesarios requeridos para llevar a cabo la producción. 
 




    
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
 






3.1.  LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA 
 
3.1.1.  Macro localización 
Consiste en ubicar  la empresa en el país, en el espacio rural y urbano de una región.  
 
Ilustración 23 Mapa de Colombia 
 
 
La empresa Nacional de Cornetas, está ubicada  en Colombia y en particular en la 







3.1.2.  Micro localización 
 
Consiste en determinar el punto preciso donde se encuentra ubicada la empresa 
dentro de la región, como mejor alternativa para ubicar la empresa. 
 
Ilustración 24 Mapa Localidad 
 
  
Las instalaciones de NACIONAL DE CORNETAS se encuentran ubicadas en la 
zona suroccidente de la capital, más exactamente en la localidad de Puente Aranda. 
 
3.2.  FICHA TÉCNICA 
 
La presente ficha técnica pretende entregar información respecto a la Corneta de 
Aire: Razón Social, Dirección, características del producto como son partes que la 







Tabla 20 Ficha Técnica 
FICHA TÉCNICA 
RAZÓN SOCIAL NACIONAL DE CORNETAS 
RUT 19195900-1  
DIRECCIÓN CALLE 4 g No. 65 - 13 
CIUDAD Bogotá 
TELÉFONO 6 093075   cel. 3112938732 
NOMBRE DEL PRODUCTO CORNETA DE AIRE 
PROPIETARIO FABIO ENRIQUE OSORIO 
1. DESCRIPCIÓN DEL PRODUCTO 
Corneta de aire comprimido, destinada a producir una alerta sobre el  
Destinatario de la misma.   
2. PARTES QUE LA COMPONEN 
Base, Flauta, Resorte, Diafragma, Soporte Delantero, Tapas, Válvulas de aire,  
Tornillería y Manguera paso de aire.   
3. INFORMACIÓN FUNCIONAL 
Para Camión o Vehículos que posean compresor de aire 
ya que estas cornetas funcionan únicamente con aire comprimido 
4. ESPECIFICACIONES DE CALIDAD 
4.1. MATERIA PRIMA   
         Lámina de Bronce de 0,7 mm de espesor por 60 cm de ancho. 
         Zamac de especificación AG 40A    
         Lámina de latón (diafragma).   
         Tira de Caucho (protección de los soportes). 
         Resortes (para soportar el diafragma).   
         Tornillos   
         Manguera para el paso del aire hacia la corneta 
       Fleje Templado 
4.2. CARACTERÍSTICAS FÍSICAS   
Corneta en Lámina de Bronce y Zamac   
Trabaja con una presión de 40 a 120 libras   
4.3. MEDIDAS   
Longitud 24 pulgadas (62 cm Corneta Corta)   
Longitud 29 pulgadas (75 cm Corneta Larga)   
 
  





3.3.  DESCRIPCIÓN DEL PROCESO DE PRODUCCIÓN 
 
El proceso de fabricación que aquí se presenta, permite conocer la materia prima y 
los componentes para llevar a cabo el producto terminado y las etapas necesarias para dicho 
proceso. 
A continuación se realiza descripción de las etapas en el proceso de producción de 
la empresa Nacional de Cornetas el cual inicia a partir de una solicitud de pedido y con esto 
se realiza compra de materia prima (Lamina de aluminio y Zamac) 
 
1. Fabricación de la Base: 
 Se derrite el zamac en un horno de fundición en  crisol, de allí se traspasa al 
molde en coquilla y posteriormente sale la base. 
  A continuación se lleva la base al maquinado donde se confirman las 
medidas y se pule la pieza. 
 Se ensaya la base con un canuto ya hecho, para verificar que dé el sonido 
esperado. 
 Luego de ensayar la pieza se lleva al cromado. 
 Se realiza el armado de la pieza colocando el resorte y el diafragma; luego se 
cierran las 2 partes de la base ajustándolas con los seis (6) tornillos. 
 
2. Fabricación de la Flauta: 
 
i. Fabricación de la Boca de la Flauta: 
 Se toman las medidas sobre el molde y se corta la lámina de bronce. 








ii.   Fabricación del Canuto: 
 
 Se toman las medidas sobre el molde y se corta la lámina de bronce. 
 Se llevan los cortes al molde del canuto para dar la forma. 
 Después de que la pieza sale moldeada se lleva a soldar para cerrar la pieza. 
 Posteriormente se lleva la flauta a pulir y cromar. 
 
3. Fabricación del Soporte: 
 
 Para el proceso de fabricación del soporte se lleva a cabo los mismos pasos 
utilizados para la fabricación de la base lo único que cambia es el molde. 
 
4. Ensamble final: 
 
Teniendo estas piezas terminadas la última etapa del proceso consiste en armar la 
corneta, insertando la flauta en la base y ajustándola con la tornillería.  Se ensaya 
nuevamente la corneta para verificar el sonido dado por ésta.  Luego se procede a embalar 
la corneta con: a.) 1 soporte con dos tornillos por corneta, b.) 1 válvula de paso de aire, c.) 2 
metros de manguera.   
 
 













    
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     








3.4. CARACTERIZACIÓN DEL PROCESO 
 
La caracterización es la identificación de todos los factores que intervienen en un 
proceso y que se deben controlar, por lo tanto es la base misma para gerenciarlo. Una  
manera de planificar los procesos y de ahí en adelante su gerenciamiento, es mediante la 
caracterización o descripción de cada uno de ellos, esto favorece de manera contundente 
la calidad de los productos y servicios. (Caracterización…2008). 
 





















Ilustración 26 Caracterización de Proceso 
 





3.5. IDENTIFICACIÓN DE LA  MAQUINARIA UTILIZADA 
 
A continuación se relacionan los equipos que actualmente tiene Nacional de 
Cornetas, describiendo el uso de cada uno, su estado, grado de obsolescencia y su precio 
actual: 
 
 Tabla 21 Maquinaria Utilizada 
Fuente: Elaboración por los Autores 
 
Por lo anterior se evidencia que el torno de fundición es la herramienta con mayor 
grado de obsolescencia y desactualización a comparación con las otras maquinas  afectando 
el  desarrollo de  las demás actividades, la razón puede ser por falta de mantenimiento de la 
misma y por  la falta de tecnología en sus procesos productivos, como controles de calidad, 








Se emplea para procesar el 
aluminio a través del crisol 
(contenedor) a temperaturas por 
encima de los 500°C, este metal 
fundido se vierte en un molde 
 
Desactualizada, Nivel de 
Obsolescencia es del 80% 




Esta herramienta es utilizada para 
darle forma a las flautas, pieza 
vital en el proceso de producción 
Buen estado, nivel de 
obsolescencia 30% 
 $           3.000.000  
COMPRESOR 
Herramienta utilizada para 
ensayar la corneta y verificar el 
sonido de la misma 
Buen estado, nivel de 
obsolescencia 30% 
$              500.000  
TALADRO 
Utilizada para perforar y realizar 
agujeros 
Buen estado, nivel de 





3.6.  MANO DE OBRA REQUERIDA 
 
La mano de obra representa el factor humano de la producción, sin esta intervención 
no podría realizarse la fabricación de cornetas, independientemente del conocimiento 
obtenido para llevar a cabo el proceso. 
 
Tabla 22 Mano de Obra Requerida 
CLASIFICACIÓN DEL TRABAJO No. DE PERSONAS 
Fundición 2 
Corte de Lamina 2 
Repujado y Maquinado 1 
Ensamble 2 
  Fuente: Fabio Osorio. Gerente Nacional de Cornetas 
 
La mano de obra que requiere Nacional de Cornetas para la elaboración del 
producto está a cargo por dos personas directamente de la empresa, el propietario Fabio 
Osorio y un familiar, personas que se  encargan de realizar las tareas de fundición, corte de 
lámina y ensamble de las cornetas. La labor del repujado y el  maquinado  la empresa 












Para llevar a cabo estas funciones no requiere de conocimiento especializado ni 
calificado en el manejo de las maquinas solo de la experiencia de los mismos. 
 
Lo anterior ocasiona bajo rendimiento en la realización del producto ya que entre 
dos personas se llevan a cabo varias actividades en el proceso de producción sin poder 
seguir la secuencia de la fabricación de la corneta e inclusive  depende de la disponibilidad 
de tiempo de la persona que colabora con el repujado y maquinado de las piezas. 
 
3.7.  DESCRIPCIÓN DE LA PLANTA 
 
La descripción de la planta permite conocer  todo lo relacionado con la disposición 
de las máquinas, el área de almacenamiento, y el espacio  dentro de las instalaciones de 
Nacional de Cornetas y  de esta forma organizar estos elementos para mejorar el sistema 
productivo de la empresa. 
 
3.7.1. Capacidad de Producción: 
 
La capacidad de producción de NACIONAL DE CORNETAS, es por proyecto,  es 
decir por el pedido que le lleguen a hacer los clientes de los almacenes, este es uno de los 
mayores problemas de la empresa ya que no puede satisfacer la demanda de empresas de 
gran extensión ya que la maquinaria que se posee actualmente no da para producciones de 











3.7.2. Materias Primas 
 
Los materiales necesarios para la producción de cornetas están a continuación: 
 
Tabla 23 Materia Prima 
PRODUCTO INSUMOS CANTIDAD(1 CORNETA) 
BASE ZAMAC 1400 gramos 
  TORNILLO 2/4 4 
  RESORTE CÓNICO 30 mm de Profundo 
SOPORTE ZAMAC 300 gramos 
FLAUTA LAMINA DE BRONCE 940 Cm2 
DIAFRAGMA FLEJE TEMPLADO 90mm de Diámetro 
  TORNILLO 5/32 6 
  SOLDADURA DE PLATA 5 gramos 
Fuente: Elaborado por los autores 
 
3.8. DISTRIBUCIÓN DE PLANTA 
 
En la actualidad la empresa Nacional de Cornetas, no cuenta con un Plan de 
Distribución de Planta.  La sede de la empresa, ubicada en la Cl 4G N° 65 13, tiene un 
espacio físico pequeño, para el tipo de proceso de producción que se lleva a cabo en la 
fabricación de las cornetas.  Al no tener un espacio apropiado para la operación, tampoco se 
cuenta con las áreas requeridas para desarrollar todos los procesos descritos en el Diagrama 
de Flujo del Proceso (Fundición).  
 
La empresa no desarrolla todos los procesos descritos, pues hay algunos que se 
hacen en sitios que se dedican exclusivamente a esa parte del proceso (Maquinado, 
Cromado, Pulimento). 
 
Por no contar con un Plan de Distribución de Planta, las instalaciones actuales no se 








Las instalaciones físicas juegan un papel importante para llevar a cabo el proceso de 
fabricación. Deben ser ubicadas, diseñadas y adaptadas con áreas claramente  identificadas. 
A continuación se muestran algunas imágenes de las instalaciones de Nacional de 
Cornetas: 
 





















Ilustración 28 Materias Primas 
 
El almacenamiento actual tanto de materia prima, como de producto terminado, no 
garantiza que los mismos estén exentos de sufrir alguna calamidad (humedad, golpes, 
rayones, etc.). 
 






No hay demarcación de áreas de trabajo, lo cual facilitaría las labores dentro de las 
instalaciones.  
 
Ilustración 30 Mesa de Corte y Ensamble 
 






Por último los problemas que tienen estas instalaciones son las condiciones de 
iluminación, ventilación, falta de espacio para los distintos procesos que se llevan a cabo, 
mal aspecto de las instalaciones, falta optimizar el aprovechamiento de la maquinaria y el 
espacio factores deficientes que afectan el desarrollo de las actividades. 
 
3.8.2.  Impacto Ambiental 
 
            La globalización ha permitido que las industrias  sean cada vez más complejas en 
cada una de sus áreas, el crecimiento   acelerado, la ciencia y la tecnología han brindado de 
forma significativa grandes  beneficios  para la población pero así mismo ha sido 
generadora de múltiples  perjuicios para la comunidad incorporando en el ambiente agentes 
contaminantes, tóxicos o infecciosos que al exceder los límites tolerantes causan efectos 
irreversibles  al medio ambiente y por consiguiente al hombre,  estos agentes disminuyen el 
nivel de vida de las personas, concibiendo molestias de tipo físico que conllevan a 
desmejorar la calidad de vida  de estas. 
            Nacional de Cornetas, es una empresa del sector industrial que se dedica a la 
fabricación y distribución de cornetas de aire, actualmente se encuentra ubicada en la 
localidad de Puente Aranda en el barrio San Rafael, una zona residencial de la ciudad de 
Bogotá. Los derivados contaminantes que genera  esta industria corresponden a  generación 
de residuos  sólidos, los cuales se acumulan al interior de la empresa y posteriormente se 
vende como chatarra sin provocar ningún tipo de contaminación; otro de los derivados es la 
contaminación auditiva que genera, este se genera por la utilización del compresor en el  
momento de ensayar el sonido de la corneta. 
             Con el fin de mitigar el pequeño impacto  que genera la empresa  se pretende 
reubicarla en una zona industrial de la ciudad de Bogotá, que favorezca y que permita 





           Es importante resaltar que la empresa NO genera ningún tipo de   contaminación ya 
que los residuos sólidos son tratados debidamente y el  impacto auditivo que se desprende 
de la actividad está por debajo  de los niveles permitidos, estos  no tiene ninguna incidencia 
en el normal desarrollo de  las personas del sector. 
3.9. MATRIZ PCI 
 
Tabla 24 Perfil Competitivo de la Capacidad Interna Técnico 
Fuente: Elaboración por los autores 
 
 
DIAGNOSTICO INTERNO PCI 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ESTUDIO TÉCNICO ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
1.  Diseño del producto 
que X       
 
  X     
satisface las necesidades 
del cliente                   
2. Deficiencia en la 
capacidad instalada      
 
X     X     
3. La ubicación de la 
empresa   
 
  X     X  
 
  
4.  Materiales de  excelente 
calidad X         
 
X     
5. Las condiciones de 
iluminación, ventilación  y 
demás que facilitan el 
trabajo son  deficientes.     
 
  X    X 
 
  
6. Mala adecuación para 
almacenamiento de  la 













 Diseño del producto: Se considera una fortaleza alta con impacto alto, porque la 
fabricación de las cornetas es el que permite la supervivencia y el 
funcionamiento de la empresa. 
 Deficiencia en la capacidad instalada: Se considera debilidad alta con alto 
impacto, por la deficiencia en producir altos volúmenes de cornetas en un 
tiempo mínimo impidiendo el crecimiento de la empresa. 
 Ubicación de la empresa: Se considera una debilidad alta con impacto alto, 
porque en el lugar donde se encuentra ubicada Nacional de Cornetas es un barrio 
residencial lo que dificulta el ensayo del producto y que sus clientes se acerquen 
allí  adquirirlo.  
 Materiales de excelente calidad: Se considera una fortaleza alta con impacto 
alto, ya que los materiales que utiliza la empresa para llevar a cabo el producto 
garantizan la calidad del mismo y aseguran el buen nombre de la empresa y 
reconocimiento en el mercado. 
 Condiciones de iluminación y ventilación: Se considera una debilidad media con 
impacto alto, por que ocasionan disminución en la productividad en la empresa e 
incremento en las piezas defectuosas, generando atraso en el proceso y 
sobrecostos en la producción. 
 Mala adecuación para almacenar la materia prima: Se considera debilidad alta 
con impacto alto, por falta de planeación de la empresa y por no llevar un 
control de la materia prima utilizada para cada corneta se  incurre en  gastos y se 








Tabla 25 Síntesis Matriz PCI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS" 
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RANGO PESO PROMEDIO   
FORTALEZAS 
 
   
  
_Capacidad para diseñar el producto y 
satisfacer las necesidades del cliente 0,3 4 1,2   




   
  
_ Capacidad instalada 0,2 1 0,2   
_ Ubicación de la planta 0,1 1 0,1   
_ Malas condiciones de iluminación y 
ventilación 0,1 2 0,2   
_ Falta adecuación para almacenar la 
materia prima 0,1 2 0,2   
 
TOTAL 2,5   
            Fuente: Elaboración por los autores 
 
           El resultado de la tabla anterior  da como respuesta 2,5  quiere decir que la empresa 
se encuentra en un nivel intermedio, y que es necesario reubicar la planta para optimizar el 
tiempo y poder realizar todo el proceso de producción dentro de la misma, mejorar las 












3.10. MATRIZ POAM 
 
Tabla 26 Perfil de Oportunidades y Amenazas del Estudio Técnico 
 
DIAGNOSTICO EXTERNO POAM 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
ESTUDIO TÉCNICO ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
ECONÓMICO                   
1. Mercado a Nivel 
Nacional por explorar X           X     
  
          
 
    
POLÍTICO                   
2. Importaciones del 
Producto         X   X     
TECNOLOGÍA                   
3. Alto nivel de 
Tecnología  X 
 




        
    
  
Fuente: Elaboración por los autores 
 
 Mercado a Nivel Nacional por explorar: Se considera una oportunidad alta 
con alto impacto, porque permite que Nacional de Cornetas se expanda a 
otros mercados compitiendo con productos de alta calidad. 
 Importaciones del producto: Se considera una amenaza media con impacto 
alto, ya que puede debilitar la empresa si se consigue el producto más 
económico fuera del país. 
 Alto nivel de tecnología: Se considera una oportunidad alta con impacto alto, 










Tabla 27 Síntesis Matriz POAM 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS"  




_ Mercado a nivel nacional por explorar 0,3 4 1,2 




_ Importaciones del producto 0,1 1 0,1 
TOTAL 1,9 
          Fuente: Elaboración por los autores 
           El resultado de esta matriz es del 1,9 muy por debajo de la media,  indica que la 
empresa debe aprovechar mejor sus recursos  como oportunidades altas con impacto alto 
para incrementar su producción y así competir en un entorno atractivo de crecimiento 
produciendo cambios significativos en ella, destinando recursos para adquirir nueva 
tecnología y competir con productos de buena calidad y a buen precio. 
 
Por lo anterior se recomienda ubicar la empresa Nacional de Cornetas en un sector 
donde los vehículos de carga pesada puedan acceder al producto, y destinar parte del 
establecimiento como almacén para exhibir el producto y así vender directamente al 
consumidor, también es necesario adquirir un molde de inyección que permita incrementar 








CAPITULO IV ESTUDIO ADMINISTRATIVO 
 
El diseño administrativo supone la construcción de estructuras, definición de 
funciones, asignación de responsabilidades, delimitación de autoridad, identificación de 
canales de comunicación, etc. (Miranda, 2008).  
 





    
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     
     





4.1. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
El Direccionamiento Estratégico se puede considerar como un proceso global de 
toma de decisiones orientadas a asegurar la supervivencia y funcionamiento de la 
organización, en busca de unos resultados y un desarrollo satisfactorio (La 
dirección…2010). 
 
4.1.1.  Misión 
 
La mision para Nacional de Cornetas  ha sido desde sus inicios ofrecer el producto   
que le solicita cada uno de sus clientes  y ganar  su confianza con calidad y servicio, pero 
realmente NO EXISTE  un parrafo claro  que  permita establecer de forma clara  que es lo 
que la empresa quiere lograr y para quien. La mision es la razon esencial de ser y de existir 
de la organización y de su papel en la sociedad. La mision organizacional  no es definitiva  
ni estatica, pues experimenta cambios a lo largo de la existecia  de la organización 
(Chiavenato, 2001).  
 
La misión es el motivo, propósito, fin o razón de ser de la existencia de una 
empresa u organización porque define: Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema 
social en el que actúa; lo que pretende hacer, y él para quién lo va a hacer; y es influenciada 
en momentos concretos por algunos elementos como: la historia de la organización, las 
preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del entorno, los 











Dentro de las organizaciónes, el direccionamiento estrategico es  la base del 
crecimiento,  desarrollo y evolucion a nivel empresarial de todo negocio, por pequeño que 
este sea.  
A pesar de que el señor Fabio Osorio lleva 10 años fabricando y comercializando 
cornetas de aire a nivel nacional, la falta de proyección y de visión estratégica, no le ha 
permitido ver un horizonte prometedor en su negocio, desde el comienzo lo vio como un 
negocio familiar, no dimensionó los alcances que este producto podria tener en un merado 
globalizado que dia a dia evolucionaba con nueva y mejor tecnologia, los procesos 
cambiaban y los tiempos de respuesta eran menores, en este caso como en muchos otros,  
los creadores y los dueños de estas empresas familiares carecen de bases administraivas que 
les permitan  soñar con un gran negocio y lograr expandirse a mercados internacionales. 
 
La visión forma parte de ese direccionamiento estrategico del que hablabamos al 
comienzo, es la imagen que la organización define respecto a su futuro, es decir de lo que 
pretende ser , la visión se refiere a la filosofia  básica  de la organización, la visión mira el 
futuro que se desea alcanzar (Chiavenato, 2001. Por lo anterior tenemos claro que la 
empresa Nacional de Cornetas  NO CUENTA con una visión  y este es uno de los motivos 
que no le ha permitido crecer  en un mercado competitivo y cada vez mas exigente, lo que 
lo ha mantenido activo es la calidad con que fabrica cada pieza. 
 
4.1.3. Valores Empresariales 
 
Para el señor Fabio Osorio, los valores que rigen su empresa y que  le han permitido  
mantenerse  en el mercado por más de 10 años, estan ligados en forma directa a la 





proveedores, empleados, su familia y con cada agente que de una u otra forma han sido 
parte activa en el desarrollo y sostenimiento de la empresa. 
 
El hacer las cosas bien es  el mayor reconocimiento y lo que caracteriza a este 
hombre de 57 años, fundador y unico dueño de la compañía  hasta este momento; a pesar de 
que los cosas en Nacional de Cornetas se han hecho bien es primordial  introducir dentro de 
su empresa otra serie de valores que le permita responder a las nuevas necesidades ya que 
hasta  los años 80  la orientación al cliente y las nuevas tecnologias no eran tenidas en 
cuenta  como valores empresariales. De acuerdo con Silíceo, los valores son los cimientos 
de toda cultura humana y por tanto de toda cultura organizacional. Éstos conforman los 
principios éticos y el soporte filosófico del ser y quehacer de la empresa, mismos que 
permitirán de manera óptima el logro de los objetivos de productividad, calidad, 
compromiso y satisfacción de su personal y de sus clientes (López, 1998). 
 
4.1.4. Objetivos Estratégicos 
 
Los objetivos  son los fines  a los que se dirige  toda actividad, representan no solo 
el punto final  de la planeación sino el fin  hacia el cual  apunta la organización, la 
integración , la dirección  y el control (Koontz, 1983). Nacional de Cornetas en este 
momento NO CUENTA con objetivos estratégicos que le permitan orientar su negocio, la 
empresa se encuentra enfocada en atender a un número pequeño de clientes que atiende 
desde hace mucho tiempo, pero que no generan un incremento en sus ventas  ni le permite 









4.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
La estructura organizacional permite establecer un sistema de roles para cada 
miembro de la empresa y busca trabajar  en equipo de forma óptima para alcanzar las metas 
fijadas y cumplir con mayor rendimiento. 
 
4.2.1. Organigrama Funcional 
 
La empresa actualmente no tiene un  organigrama definido, ya que  no cuenta con 
bases ni conceptos administrativos que le permita establecer un modelo racional orientado a 
las necesidades de la misma. 
 
4.2.2. Descripción de Cargos 
 
Actualmente la empresa NACIONAL DE CORNETAS, no tiene definida una 

















4.3. MATRIZ PCI 
Tabla 28 Perfil Competitivo de la Capacidad Interna Administrativa 
Fuente: Elaboración por los autores 
 
  No cuenta con misión: Se considera una debilidad alta con impacto alto  debido 
a que la misión determina lo que la empresa quiere lograr y para quien lo quiere 
hacer, al no tener esto claro la empresa y no manejar información la empresa se 
encontraría en el limbo si poder determinar un nivel  ingresos quiere recibir, 
únicamente se fabricaría por fabricar. 
  No cuenta con visión: Así mismo como la misión, la visión también forma parte 
de la planeación estratégica  de toda organización, se considera una debilidad 
alta con impacto al ya que al no tener establecida  una visión,  la empresa  queda 
estancada sin tener ningún crecimiento y eso es lo que se evidencia con la 
situación actual de la empresa. 
  No cuenta con objetivos: Es  considerada una debilidad alta de alto impacto, si 
la empresa no tiene objetivos claros, si no  establece un presupuesto de ventas, 
de gastos, de ingresos etc.  la empresa  tiende a mantener el mismo nivel de 
DIAGNOSTICO INTERNO PCI 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
ESTUDIO 
ADMINISTRATIVO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
1. No cuenta con misión       X     X     
2. No cuenta con visión       X     X     
3. No cuenta con 
objetivos       X     X     
4. Motivación de los 
colaboradores X                 
5. No tiene Organigrama          X     X   
6. Buen trato de los 
colaboradores genera 
mayores ingresos X           X     
7. Debilidad en las 





ventas con los mismos clientes, de los que tenia hace uno o dos años y con el 
tiempo esta puede desaparecer y llegar a la quiebra. 
 Motivación de los colaboradores: Se considera una fortaleza alta de impacto alto 
ya que a pesar de que en la empresa no existe planeación estratégica, el que los 
colaboradores estén motivados y el ambiente laboral sea agradable, estos 
desarrollan sus actividades de la mejor manera y este ha sido uno de los punto 
claves que han mantenido la empresa en pie. 
 No tiene Organigrama: Se considera una debilidad media de impacto bajo, toda 
empresa debe tener claro y definido su estructura organizacional, debe existir un 
organigrama que plasme los niveles jerárquicos, al ser una empresa pequeña el 
no tener establecido el organigrama no afecta el funcionamiento de la misma. 
 Buen trato con los colaboradores lo que genera mayores ingresos: Es 
considerado una fortaleza alta con impacto alto, ya que este  logra que la 
rotación de personal sea baja y la gente trabaje con amor dando lo mejor de sí y 
creando piezas de calidad  minimizando recursos, incrementando la producción  
y esto a su vez logra incrementar los ingresos de la empresa. 
 Debilidad en las funciones del gerente: Se considera una debilidad alta con 
impacto alto debido a que el gerente no está realizando las funciones que como 
gerente debería desarrollar y  de las decisiones que se tomen en la gerencia  













Tabla 29 Síntesis Matriz PCI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS" 




   
  
_Motivación de los colaboradores 0,1 4 0,4   
_Buen trato con los colaboradores genera 
mayores ingresos 0,1 3 
0,3 
   
DEBILIDADES 
 
   
  
_ No cuenta con misión 0,2 1 0,2   
_ No cuenta con visión 0,2 1 0,2   
_ No cuenta con objetivos 0,2 1 0,2   
_ No tiene Organigrama  0,1 1 0,1   
_ Debilidad en las funciones del gerente 0,1 2 0,2   
TOTAL 
1,6 
   
       Fuente: Elaboración por los autores 
El resultado de la tabla anterior  da como respuesta 1,6 lo que demuestra la falta de 
direccionamiento estratégico para el buen funcionamiento de la empresa es importante  
incorporar y desarrollar conceptos como misión, visión, objetivos y  valores corporativos 














4.4. MATRIZ POAM   
 
Tabla 30 Perfil de Oportunidades y Amenazas Administrativa 
Fuente: elaboración por los autores 
  Calidad de estudiantes egresados de instituciones como el SENA: La calidad de 
los estudiante egresados del SENA, se presentan como  una oportunidad  media 
con impacto medio, ya que la preparación que este tipo de personas recibe es de 
excelente calidad y la contratación de estos permite que se genere productos de 
alta calidad y que a la vez se aprovechen nuevas ideas. 
 Establecimiento de nuevas normas y leyes: Es considerada como  una amenaza 
alta  con alto impacto ya el  establecimiento de  normas y leyes es relevante para 
la industria colombiana teniendo en cuenta  que modificaciones como la Ley 
100 o reformas tributarias, pueden favorecer o afectar  de forma  significativa el 
curso de  las empresas y hacer que están surjan o desaparezcan del mercado. 
 Nuevas empresas multinacionales: Se considera una amenaza con impacto alto 
ya que en el momento en que llegue capital extranjero  con tecnología de punta 
DIAGNOSTICO EXTERNO POAM 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
ESTUDIO 
ADMINISTRATIVO ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
SOCIAL                   
1.  Calidad    de estudiantes 
egresados de instituciones 
como el SENA   X          
 
X    
POLÍTICO 
2. Establecimiento de 
nuevas normas y leyes       X      X      
 
                  
COMPETITIVO                   
3. Nuevas empresas 
multinacionales 
 
    X  
 
  X     
       
 
    
 
    
 









y precios por debajo del nuestro, pude afectar significativamente  la continuidad 
de la misma. 
 
Tabla 31 Síntesis Matriz POAM 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS"  







_ Calidad    de estudiantes egresados de 







_ Establecimiento de nuevas normas y leyes 0,3 1 0,3 
_ Nuevas empresas multinacionales 0,3 1 0,3 
TOTAL 2,2 
     Fuente: Elaboración por los autores 
 
El resultado de esta síntesis demuestra que Nacional de Cornetas debe implementar 
estrategias que permitan posicionarse en el mercado  teniendo una estructura organizacional 











CAPITULO V ESTUDIO LEGAL 
 
El estudio legal permite identificar en  qué situación jurídica y legal se encuentra la 
empresa, si se encuentra constituida de acuerdo a las normas establecidas para este tipo de 
establecimiento y si está cumpliendo con la obligación tributaria que debe ser de estricto 
cumplimiento.   
 





     
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
      
       






5.1.   FUNDAMENTO LEGAL 
 
La alta concentración de pequeñas empresas en el país, su participación en el PIB 
total del mismo y el alto porcentaje de personal que emplea, era un asunto que no le  
preocupaba a nadie, estas se encontraban desprotegidas, y en su mayoría no presentaban 
ningún tipo de registro en  Cámara de Comercio,  fue hasta después de los noventa que el 
gobierno identificó una clara oportunidad para lograr que la producción total del país 
creciera, identificó el alto grado de abandono en el que estaban estas pequeñas empresas  y 
afortunadamente comenzó  a darle importancia que realmente  deberían tener.   
 
Ley 590 del 2000, con la presente ley y  a partir del 10 de Julio del mismo año   el 
estado comenzó a promover  el desarrollo de las micros, pequeñas y medianas empresas   
en Colombia y mediante al artículo primero  fijó el objeto de esta ley así: 
 
a) Promover el desarrollo integral de las micro, pequeñas y medianas empresas en 
consideración a sus aptitudes para la generación de empleo, el desarrollo regional, la 
integración entre sectores económicos, el aprovechamiento productivo de pequeños 
capitales y teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los colombianos;  
 
b) Estimular la promoción y formación de mercados altamente competitivos, 
mediante el fomento a la permanente creación y funcionamiento de la mayor 
cantidad de micro, pequeñas y medianas empresas, Mipymes, además de asegurar la 
promoción y desarrollo de proyectos que garanticen la demanda de bienes y 
servicios con origen en este sector productivo y/o comercial;  
 
c) Inducir el establecimiento de mejores condiciones de entorno institucional para la 






d) Promover una más favorable dotación de factores para las micro, pequeñas y 
medianas empresas, facilitando el acceso a mercados de bienes y servicios, tanto 
para la adquisición de materias primas, insumos, bienes de capital y equipos, como 
para la realización de sus productos y servicios a nivel nacional e internacional, la 
formación de capital humano, la asistencia para el desarrollo tecnológico y el acceso 
a los mercados financieros institucionales;  
 
e) Promover la permanente formulación, ejecución y evaluación de políticas 
públicas favorables al desarrollo de la competitividad de las micro, pequeñas y 
medianas empresas, así como incentivar y asegurar la promoción y desarrollo de 
proyectos que garanticen el acceso a los bienes y servicios que respondan a las 
necesidades básicas de la población. 
 
f) Señalar criterios que orienten la acción del Estado y fortalezcan la coordinación 
entre sus organismos; así como entre estos y el sector privado, en la promoción del 
desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresas;  
 
g) Coadyuvar en el desarrollo de las organizaciones empresariales, en la generación 
de esquemas de asociatividad empresarial y en alianzas estratégicas entre las 
entidades públicas y privadas de apoyo a las micro, pequeñas y medianas empresas;  
 
h) Apoyar a los micro, pequeños y medianos productores asentados en áreas de 
economía campesina, estimulando la creación y fortalecimiento de Mi pymes 
rurales,  
i) Asegurar la eficacia del derecho a la libre y leal competencia para las Mi pymes;  
 
j) Crear las bases de un sistema de incentivos a la capitalización de las micro, 





De la misma forma las clasifico de la siguiente forma: 
 
 Microempresa: Personal no superior a 10 trabajadores. Activos totales inferiores a 
501 salarios mínimos mensuales legales vigentes  
 Pequeña Empresa: Personal entre 11 y 50 trabajadores. Activos totales    mayores 
a 501 y menores a 5.001 salarios mínimos mensuales legales vigentes.    
 Mediana: Personal entre 51 y 200 trabajadores. Activos totales entre 5.001 y 
15.000 salarios mínimos mensuales legales vigentes.  
 
5.1.1.  Representación legal de la empresa 
 
Actualmente la empresa no se encuentra constituida ante cámara de comercio por lo 
mismo no está cumpliendo con su obligación tributaria ante el estado, esto afecta  el 
desarrollo, crecimiento  y funcionamiento de la  misma ya que no es legalmente  
reconocida, generando inconvenientes  de diversa índole ya que presenta restricciones con 
algunos de sus clientes, no puede acceder  a créditos bancarios  y mucho menos a los 
beneficios que otorga  el gobierno con el fin de apoya al pequeño industrial, este es uno de 
los principales motivos para que la empresa no muestre una tendencia creciente y una 
evolución después de  diez años de estar funcionar en el mercado.  
 
5.1.2. Tipo de Sociedades 
 
Existen distintos entes societarios, cada uno con características particulares en 
aspectos fiscales, responsabilidades de sus accionistas o socios, su forma de constitución, 
transformación y disolución, etc. (Tipos de…2010).  
 






Tabla 32 Tipo De Sociedades 

















Tipo de socios Accionistas 
1. Gestores 
Administran la 





de la misma  
1. Gestores 
Administran la 





de la misma  
Accionistas  Socios 
Capital Social 
 Puede realizarse 
con cualquier 
monto de  capital 
social, las acciones 
podrán pagarse en 
un plazo máximo 
de dos años y que 
existe en esta forma 
societaria la 
posibilidad de crear 
diferenciación  en 
las acciones  y 
restricciones en la 
venta de  estas por 
términos 
preestablecidos 
El capital se 
divide en cuotas 
de igual valor  
que confiere un 
voto a cada uno.                                 
Se integra con 
los aportes  de 
capital de los 
socios  
comanditarios y  
de los colectivos.          





El capital se 
divide en 
acciones de igual 
valor.                                       
Se integra con 
los aportes  de 
capital de los 
socios.                                     




estatutaria   
comanditarios y  
de los colectivos. 
El capital se divide en 
acciones de igual 




capital parado por los 
accionistas.                       
Se pueden emitir 
acciones 
privilegiadas, 
acciones de goce o 
industria, acciones 
con dividendo 
preferencial  y sin 





El capital se divide en 
cuotas de igual valor.                                                                                                            
El aumento o disminución 






Mínimo un socio 
gestor  y 
máximo 25 
comanditarios 
Mínimo un socio 
gestor y 5 
comanditarios y 
no hay limite 
máximo 
Mínimo 5 accionistas 
y no hay limite 
máximo 
Mínimo 2 socios máximo 
25 
Responsabilidad de los 
socios 
monto de capital 
social 
Solidaria e 
ilimitada de los 
socios gestores  
Hasta el monto 
de sus aportes, la 
de los socios 
comanditarios 
Hasta el monto de sus 
aportes 












de la compañía. 
 








accionistas                               
Junta de socios                              
Representante legal 
Junta de socios                      
Representante legal 
Revisor fiscal No requiere No requiere Requiere Requiere  No requiere 





5.2. Matriz PCI 
 
Tabla 33 Perfil Competitivo de la Capacidad Interna Legal y Jurídica 
DIAGNOSTICO INTERNO PCI 
CAPACIDAD 
COMPETITIVA 
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
LEGAL ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
1. Constitución 
legal de la 
empresa 
      X     X     
2. Evasión de 
impuestos 
      X     X     
3. No lleva 
control en libros 
de contabilidad 
        X     X   
Fuente: elaboración por los autores 
 
 Constitución legal de la empresa: Es considerada como una debilidad alta de 
impacto alto, la empresa Nacional de Cornetas  no se encuentra legalmente 
constituida y por lo tanto no está cumpliendo con su obligación ante el estado,  
de acuerdo a lo establecido en el Estatuto Tributario.  
 Este ha sido uno de los factores  que han frenado el crecimiento y desarrollo de 
la empresa, el desconocimiento  por parte de su propietario, la falta de apoyo y 
la poca atención que ha  prestado    el gobierno a este tipo de industrias,  
conllevan a que pequeños empresarios con grandes proyectos y un   gran futuro 
se encuentre refugiados en la informalidad. 
 Evasión de impuestos: Es considerada una debilidad alta de impacto alto, el que 
la empresa  no este realizando el pago de sus obligaciones tributarias es una 
situación bastante delicada ya que el incumplimiento de las obligaciones 
tributarias puede llevar a grandes sanciones y la liquidación de la empresa. 
 No lleva control en libros de contabilidad: Es considerada una debilidad medio 
de impacto medio, una de las obligaciones de la empresa es llevar registro de los 





Tabla 34 Síntesis Matriz PCI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS" 
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RANGO PESO PROMEDIO 
  
FORTALEZAS 
   
  
DEBILIDADES 
   
  
_  Constitución legal de la empresa 0,4 1 0,4   
_  Evasión de impuestos 0,3 1 0,3   
_  No lleva control en libros de 
contabilidad 0,3 1 0,3   
  
   
  
TOTAL 1   
             Fuente: Elaboración por los autores 
           De acuerdo al resultado de esta síntesis 1 está por debajo de la media es decir que 
Nacional de Cornetas  disminuye sus posibilidades de crecer en el mercado por no estar 
registrada en cámara de Comercio y por no cumplir con sus obligaciones tributarias.  
5.3. MATRIZ POAM 
6.  Tabla 35 Perfil de Oportunidades y Amenazas Legal 
Fuente: Elaboración por los Autores 
MATRIZ POAM ESTUDIO LEGAL 
FACTORES 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
POLÍTICOS                   
1.Demandas por 
parte del estado       X     X     
2. Sanciones por 
desconocimiento de 
las leyes       X     X     
ECONÓMICOS                   
3. Multas   
económicas       X     X     
4. Requerimientos 
de los clientes       X     X     
5. Facilidad de pago 
por impuestos 





  Demanda por parte del estado: Es considerada una amenaza alta  de impacto 
alto, uno de los mayores problemas dentro del estudio legal, lo constituye las 
posibles demandas por evasión de impuestos que el estado pueda presentar ante 
el señor FABIO OSORIO quien es el dueño  de la empresa, esto viene de la 
mano las multas económicas que se pueden generar por el mismo concepto. 
  Sanciones por desconocimiento de las leyes: Es considerada una amenaza alta  
de impacto alto, al incumplir la empresa  con las normas legales, jurídicas y 
tributarias la empresa puede llegar  a recibir sanciones y perjudicar el desarrollo 
de la misma.   
  Multas económicas: Es considerada una amenaza alta  de impacto alto, debido a 
que si la cuantía de estas es bastante alta la empresa no tendría como responder 
antes las entidades correspondientes. 
 Requerimiento de los clientes: Es considerada una amenaza alta  de impacto 
alto, el no estar registrado ante cámara de comercio,  disminuye la posibilidad de 
poder crecer en un mercado competitivo   ya que las grande empresas al 
momento de escoger sus proveedores  solicita una serie de documentos que 
demuestren que estos están cumpliendo a cabalidad con  la normatividad exigida 
por el estado y es aquí donde nosotros comenzamos a tener factores en contra.  
  Facilidad de pago por impuestos evadidos: Es considerado una oportunidad de 
alto impacto, en algunas oportunidades el estado ofrece financiamiento a los 
deudores tributarios y esto facilitaría la situación de la empresa logrando 











Tabla 36 Síntesis Matriz POAM 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS"  














_ Demandas por parte del estado 0,3 2 0,6 
_ Sanciones por desconocimiento de las leyes 0,2 1 0,2 
_ Multas   económicas    0,1 1  0,1  
_  Requerimientos de los clientes 0,2 2 0,4 
TOTAL 2,1 
           Fuente: Elaboración por los autores 
 
           El resultado de esta matriz es 2,1 por debajo de la media,  indica que la empresa 
debe realizar su registro como empresa legalmente constituida ante la cámara de comercio 
y frente a sus clientes actuales para ser reconocida en el mercado y cumplir con todo lo 













CAPITULO VI ESTUDIO FINANCIERO 
 
El diagnostico financiero debe practicarse con base en el previo conocimiento de las 
capacidades empresariales, las variables exógenas no controlables por la gerencia y las 
políticas establecidas por la dirección para evaluar el alcance de los objetivos fabriles, 
mercantiles y financieros (Ortiz, 1996).  
 





   
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    
    





6.1.  Estados Financieros 
 
Los estados financieros son los documentos que debe preparar la empresa al 
terminar el ejercicio contable (Gómez, 2001). Con el fin de conocer la situación financiera 
y los resultados económicos obtenidos en las actividades de la empresa a lo largo de un 
período. 
6.1.1.  Balance General 
 
Este representa un estado resumido de la situación financiera en un momento 
específico. El estado equilibra  los activos de la empresa  frente a su financiamiento, que 
puede ser una deuda o patrimonio (Gitman, 2007).  
 
El balance  permite tener una idea  general de lo que la empresa posee en un 
momento determinado, así como  las deudas y obligaciones a corto, mediano y largo plazo   
que esta posea ya sea  con sus proveedores  o con terceros. Esta  herramienta es de bastante 
utilidad para tomar decisiones  respecto a endeudamiento, inversiones, utilidad o pérdida 
que la compañía este generando en determinado momento y así tomar correctivos 
necesarios que cambien el curso de la misma.  
 
A pesar  que la empresa no tiene ningún tipo de información contable, se trató de 
crear un balance con la información suministrada por el propietario y este fue el resultado 










Ilustración 35 Balance General  
NACIONAL DE CORNETAS 
    BALANCE GENERAL 









    Caja    1.000.000,00  Proveedores    2.414.750,00  
    Bancos 
 
Cuentas por pagar       420.000,00  
    Clientes    6.786.750,00  Total Pasivo Corriente    2.834.750,00  
    Inventario de producto terminado    2.229.000,00  Pasivo a largo plazo 
 
    Inventario de producto en proceso 
 
Obligaciones a largo plazo                    -    
    Inventario de Materia Prima 
 
Total Pasivo a largo plazo                    -    
    Total Activo Corriente  10.015.750,00  TOTAL PASIVO    2.834.750,00  




    Muebles y enceres    1.500.000,00  Capital Social    7.300.000,00  
    Maquinaria y equipo    5.800.000,00  Resultado del Ejercicio    7.181.000,00  
    Total Activos Fijos    7.300.000,00  TOTAL PATRIMONIO  14.481.000,00  
    
TOTAL ACTIVOS  17.315.750,00  
TOTAL PASIVO + 
PATRIMONIO  17.315.750,00  
 








6.1.2.  Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
El estado de pérdidas y ganancias proporciona un resumen  financiero de los 
resultados  operativos de la empresa  durante un periodo especifico (Gitman, 2007).  
 
Este proporciona información de gran utilidad para los socios de la organización y 
para el departamento de ventas,  ya que muestra de forma clara  los ingresos recibidos  
durante un periodo determinado, los gastos que han generado y lo más importante  si  la 
empresa  está generando pérdidas o ganancias. 
 
A pesar de que la empresa no tiene ningún tipo de información contable, se trató de 
crear el estado de resultados del 1 de Enero del 2010 al  30 de Septiembre del 2010 con la 





















Ilustración 36 Estado de Resultados 
 
NACIONAL DE CORNETAS 
ESTADO DE RESULTADOS 
Del 1 de Enero al 30 de Septiembre de 2010 
  Ventas 46.215.000,00  
  Costo de Ventas 30.984.000,00  
  Utilidad Bruta  15.231.000,00  
  Gastos 
 De administración   4.250.000,00  
  De ventas   2.250.000,00  
  Total Gastos     6.500.000,00  
  Utilidad Operacional    8.731.000,00  
  Ingresos no Operacionales                   -    
  Gastos no Operacionales   1.550.000,00  
  Utilidad o perdida antes de impuestos    7.181.000,00  
  Utilidad neta    7.181.000,00  
  
       Fuente: Elaboración por los autores basados en la información de Nacional de Cornetas 
 
Una de las grandes falencias es que la empresa no está cumpliendo con la 
obligación tributaria, la idea es que esta se organice de tal forma que comience a cumplir 
con todas sus obligaciones ante el estado y que realmente se refleje una utilidad neta 








6.1.3.  Análisis Vertical 
 
El análisis vertical consiste  en determinar la participación  de cada una de las  
cuentas del estado financiero, con referencia sobre el total  de activos o total de pasivos y 
patrimonio para el balance general, o sobre el total de ventas para el estado de resultados 
(Gitman, 2007). 
  
Esta herramienta permite identificar de forma clara  el porcentaje de participación 
de cada una de las cuentas   con relación al total de su grupo, esto con el fin de identificar 
situaciones de riesgo y oportunidades que la empresa pueda presentar en un determinado 
momento  y que no han sido evidenciadas por parte de los directivos de la organización, 
permite controlar cualquier variación presentada y tomar decisiones gerenciales que 
















Ilustración 37Análisis Vertical del Balance General 
                          NACIONAL DE CORNETAS 
                       BALANCE GENERAL 
                         A 30 de Septiembre de 2010 




       Caja   1.000.000,00  
 
10% 
    Bancos 
       Clientes   6.786.750,00  
 
68% 
    Inventario de producto terminado   2.229.000,00  
 
22% 
    Inventario de producto en proceso 
       Inventario de Materia Prima 
       Total Activo Corriente 10.015.750,00  
 
58% 
    Activos Fijos 
       Muebles y enceres   1.500.000,00  
 
21% 
    Maquinaria y equipo   5.800.000,00  
 
79% 





  TOTAL ACTIVOS  17.315.750,00  
  PASIVO 
       Pasivo Corriente 
       Proveedores   2.414.750,00  
 
85% 
    Cuentas por pagar      420.000,00  
 
15% 
    Total Pasivo Corriente   2.834.750,00  
 
100% 
    Pasivo a largo plazo 
       Obligaciones a largo plazo                   -    




  TOTAL PASIVO    2.834.750,00  
 
16% 
    PATRIMONIO 
       Capital Social   7.300.000,00  
 
50% 
    Resultado del Ejercicio   7.181.000,00  
 
50% 





  TOTAL PASIVO + PATRIMONIO  17.315.750,00  
   





Teniendo en cuenta el análisis vertical del balance general de la empresa, se pueden 
resaltar los siguientes aspectos: 
 
 El 68% del activo corriente está representado en clientes, se debe identificar 
si la empresa mantiene una cartera sana y si este porcentaje es de fácil 
recuperación ya que  con esto es con lo que la empresa cuenta para su 
funcionamiento. 
 
 Los activos corrientes representan el 58% del total de los activos de la 
empresa  indicándonos que puede funcionar sin necesidad de financiarse, 
esto siempre y cuando  la cartera sea sana. 
 
 La maquinaria y equipo de la compañía representa un 79% del total del 
activo fijo, esto debido a que la empresa es industrial y la maquinaria es el 
motor para el desarrollo de su actividad. 
 
 Los proveedores  representan el 85% del total de pasivos corriente, lo que 
nos muestra que el  endeudamiento a corto plazo está concentrado en estos y 
que la empresa se está financiado a través de ellos. 
 
 El resultado  del ejercicio corresponde al  50%  del patrimonio, es 
importante tener en cuenta que la empresa al no encontrarse constituida no 
está cumpliendo con obligación tributaria ante el Estado y este valor a futuro 









Ilustración 38 Análisis Vertical Estado de Resultados 
 
                                            NACIONAL DE CORNETAS 
                                             ESTADO DE RESULTADOS 
                                        Del 1 de Enero al 30 de Septiembre de 2010 
 
   
   Ventas  46.215.000,00  
 
   Costo de Ventas  30.984.000,00  67% 
   Utilidad Bruta  15.231.000,00  33% 
   Gastos 
  
   De administración    4.250.000,00  9% 
   De ventas    2.250.000,00  5% 
   Total Gastos     6.500.000,00  14% 
   Utilidad Operacional    8.731.000,00  19% 
   Ingresos no Operacionales                    -    
 
   Gastos no Operacionales    1.550.000,00  3% 
   Utilidad o perdida antes de impuestos    7.181.000,00  16% 
   Utilidad neta    7.181.000,00  
  








Teniendo en cuenta el análisis vertical del estado de resultado de la empresa, se 
pueden resaltar los siguientes aspectos: 
 
 El costo de ventas representa un 67% respecto al total de las ventas. 
 Se evidencia un control adecuado de los gastos ya que  entre administración  y 
ventas  representan un 14% del total de las ventas, esto ayudo a que la utilidad 
de la empresa no fuera menor. 
 La utilidad representa un 16% frente a los ingresos de la empresa, está teniendo 
en cuenta que no se está realizando disminución de los impuestos.  
6.2. Razones Financieras 
 
Las razones financieras constituyen la forma más común  de análisis financieros, 
estos indican o señalan los puntos fuertes  y débiles de la compañía  e indica probabilidades 
y tendencias (Ortiz, 2002).  
 
Estos  permiten estar alerta  ya que establecen  la capacidad que la empresa tiene 
para  cancelar sus obligaciones a corto plazo, la rotación de sus inventarios,  tiempo  
promedio en que los clientes están  cancelando sus obligaciones etc., estos  dan una visión 
más clara de la situación por la cual atraviesa la empresa. 
 
6.2.1. Indicadores de Liquidez 
 
Surge de  la necesidad  de medir la capacidad  que tienen las empresas para cancelar 
sus obligaciones  de corto plazo. Sirve para establecer  la facilidad o dificultad que presenta 
una compañía para pagar  sus pasivos corrientes  con el producto de convertir a efectivo  













          Fuente: Autores según el texto Análisis Financiero Aplicado 
 Razón corriente: 
Trata de verificar las disponibilidades de la empresa, a corto plazo, para afrontar sus 
compromisos también a corto plazo (Ortiz, 1996).  
 
RAZÓN CORRIENTE: Activo Corriente 
3.53 
  Pasivo Corriente 
 
La empresa Nacional de Cornetas tiene una razón corriente de 3.53, esto quiere 
decir que por cada peso que la empresa esta debiendo a corto plazo, tiene 3.53 pesos para 
cubrir estas obligaciones. 
 
 Capital neto de trabajo: 
Este es una forma  de mirar  de manera cuantitativa los resultados de la razón 
corriente. Este cálculo expresa en términos  de valor lo que la razón corriente presenta 




INDICADORES DE LIQUIDEZ 
RAZÓN CORRIENTE: Activo Corriente 




CAPITAL NETO DE 




PRUEBA ACIDA: Activo Corriente -Inventarios 
  Pasivo Corriente 





CAPITAL NETO DE 
TRABAJO: 
Activo Corriente-Pasivo 
Corriente $ 7.181.000 
 
Después de que la empresa Nacional de Cornetas  pague todas sus obligaciones a 
corto plazo la empresa cuenta con $ 7.181.000 para  su funcionamiento. 
 
 Prueba acida: 
Este pretende verificar la capacidad de la empresa  para cancelar  sus obligaciones 
corrientes pero sin depender  de la venta de sus existencias, es decir, básicamente con sus 
saldos  de efectivo, el producto de sus cuentas por cobrar (Ortiz, 1996).  
 
PRUEBA ACIDA: 




A pesar de no contar con los inventarios, la empresa Nacional de  Cornetas tiene la 
capacidad de pagar sus deudas a corto plazo, por cada $1 que esta debe  cuenta  para su 
cancelación  con $ 2.74. 
 
6.2.2.  Indicadores De Actividad 
 
Miden que tan rápido diversas cuentas se convierten en ventas o efectivo, es decir, 










Tabla 38 Indicadores de Actividad 
RAZONES FINANCIERAS 
INDICADORES DE ACTIVIDAD 
PROMEDIO PERIODO DE 
COBRO: Cuentas por Cobrar 




PROMEDIO PERIODO DE 
PAGO: Proveedores 




ROTACIÓN DE INVENTARIO 
TOTAL Costo de Ventas 




ROTACIÓN DE ACTIVOS 
TOTALES Ventas 
  Total Activos 
        
    Fuente: Autores según el texto Análisis Financiero Aplicado 
 Promedio periodo de cobro: 
Este indicador nos muestra el número de días que tarda la empresa en recuperar su 
cartera. 
 
PROMEDIO PERIODO DE 
COBRO: Cuentas por Cobrar 40 
  Ventas Diarias Promedio 
 
Actualmente la empresa recupera su cartera en 40 días, esto quiere decir  se 
convierte  en efectivo en corto tiempo, mantiene una cartera sana siendo esta de fácil 
recuperación, es importante conocer  a cuánto tiempo paga a sus proveedores para conocer 






 Promedio periodo de pago: 
Este indicador  muestra el número de días que se demora la empresa para pagar a 
sus proveedores. 
 




Compras Diarias Promedio 
 
La empresa está pagando  a sus proveedores a los 22 días de recibir  los insumos, 
esto puede ser malo para la compañía ya que los clientes están pagando a  40 días  lo que  
da un margen de diferencia de 18 días para financiarse, debe diseñar estrategias  que 
conlleven  a nivelar el periodo de pago con el periodo de cobro. 
 
 Rotación de inventario total: 
Este indicador representa la sumatoria de los inventarios promedio de materias 
primas, productos en proceso,  y productos terminados (Ortiz, 1996). Este mide  la liquidez 




Costo de Ventas 
13.90 
Inventario Total Promedio 
 
           Los inventarios totales  rotaron 13.90 veces  durante el periodo, esto quiere decir que 
el       inventario total se vendió totalmente 13.90 veces durante los 9 meses. 
 Rotación de activos totales: 
           La rotación de activos totales indica la eficiencia  con que la empresa utiliza sus 













La empresa Nacional de Cornetas rota sus activos 6.33 veces durante el periodo,  
esto quiere decir cada 45 días,  es importante que la empresa tenga en cuenta  que  mientras 
mayor sea la rotación de estos  más eficiente se habrán usado sus activos. 
6.2.3.  Indicadores de  Rentabilidad 
 
Sirven para medir la efectividad de la administración de la empresa para controlar  
los costos y gastos, y de esta manera  convertir las ventas en utilidades (Ortiz, 2002).Este 
mide  la liquidez de los inventarios de la empresa. 
 
Tabla 39 Indicadores de Rentabilidad 
RAZONES FINANCIERAS 
INDICADORES DE RENTABILIDAD 
MARGEN BRUTO: Utilidad Bruta 







MARGEN OPERACIONAL: Utilidad Operacional 




MARGEN NETO: Utilidad Neta 





PATRIMONIO (ROE): Utilidad Neta 




RENDIMIENTO DEL ACTIVO 
TOTAL  (ROA): Utilidad Neta 
   Total Activos 
      





 Margen bruto 
El margen bruto mide  el porcentaje  de cada peso de ventas  que queda después de 
que la empresa ha pagado todos sus productos. Cuanto más alto se el margen de utilidad 







Las ventas de la empresa durante el periodo generaron  un 33% de utilidad bruta lo 
que quiere decir que por cada  peso que vendió Nacional de Cornetas genero 33 centavos de 
utilidad. 
 Margen operacional 
El margen operacional mide el porcentaje  de cada peso  de ventas que queda  
después de  deducir  todos los costos y gastos que no son intereses, impuestos y dividendos  







La utilidad operacional corresponde  a un 19% sobre las ventas netas del periodo, 
esto quiere decir que por cada peso  vendido en el año se genero 19 centavos de utilidad 
operacional. 
 
 Margen neto 
―El margen neto  mide el porcentaje  de cada peso de ventas   queda después  de que 
se ha deducido todos los costos y gastos, incluyendo intereses, impuestos y dividendos de 











La utilidad neta de la empresa  corresponde al 16% de las ventas netas del periodo, 
lo que quiere decir que por cada  peso vendido se genera una utilidad neta de  16 centavos.   
 
 Rendimiento del patrimonio (ROE) 
El rendimiento sobre el patrimonio mide  el rendimiento obtenido  sobre la 








Las utilidades netas de la compañía  corresponden al 50%  sobre el patrimonio  
durante el periodo, esto quiere decir que  el dueño de la empresa obtuvó un rendimiento 
sobre  la inversión realizada del 50%, esto se presenta ya que la empresa como se mencionó 
anteriormente no ha sido legalmente constituida y no realiza pago de impuestos. 
 
 Rendimiento del activo total (ROA) 
―El rendimiento sobre activos  mide la efectividad total de  de la administración  en 
la generación de utilidades con sus activos disponibles (Gitman, 2003).  
 
RENDIMIENTO DEL ACTIVO 
TOTAL  (ROA): 
Utilidad Neta 
41% 
 Total Activos 
 
La utilidad neta generada  con respecto al total de los activos, correspondió al 41% 
durante el periodo, lo que significa  que cada $ 1 invertido en los activos totales de la 





6.2.4. Indicadores de Endeudamiento 
 
Tienen  por objeto  medir en qué grado  y de qué forma participan los acreedores 
dentro del financiamiento de la empresa (Ortiz, 2002).  
 
Tabla 40 Indicadores de Endeudamiento 
RAZONES FINANCIERAS 
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO 
NIVEL DE 
ENDEUDAMIENTO: Pasivo Total 




LAVERAGE TOTAL: Pasivo Total 




LAVERAGE A CORTO 
PLAZO: Pasivo Corriente 
  Patrimonio 
      
         Fuente: elaboración por los autores 
 Nivel de endeudamiento 
El nivel de endeudamiento mide  la proporción  de activos totales  financiados  por 
los acreedores de la empresa. Cuanto más alta sea esta razón, mayor  es la cantidad de 








La compañía ha financiando con los acreedores   el 28.30%  de sus activos, es 
importante tener en cuenta que entre más alto sea esta razón,  mas alto es el grado de 






 Leverage total 
 
Este indicador compara  el financiamiento  originado de terceros  con los recursos  
de los accionistas, socios o dueños de la empresa, con el fin de establecer cuál  de las dos 







Por cada $ 1 del patrimonio de la empresa  se tienen deudas por 20 centavos 
 Leverage a  corto plazo 
 





















6.3. MATRIZ PCI 
 
 Tabla 41 Perfil Competitivo de la Capacidad Interna Financiera 
 Fuente: elaboración por los autores 
 No existe información financiera: Es considerada una debilidad alta  de alto 
impacto, ya que este tipo de información le permite a las organizaciones saber si 
su negocios es o no rentable, para así tomar decisiones que conlleven a mejorar  
la situación financiera de la empresa,  la información financiera permite realizar 
el calculo del pago de las obligaciones tributarias, lo cual es vital para 
funcionamiento de toda organización, si la empresa no paga los valores 
correctos, le  puede imponer multas y sanciones que perjudicara el curso    
 La empresa no tiene obligaciones financieras: Es considerada como una 
fortaleza alta  de impacto medio ya que al no tener obligaciones,   tiene grandes 
posibilidades de adquirir financiamiento  y poder tener los recursos necesarios 
para poder crecer.   
 Bajo nivel de endeudamiento: Es considerada una fortaleza alta  de impacto 




COMPETITIVA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO 
FINANCIERO ALTO  MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
1. No existe información 
financiera       X     X     
2. La empresa no tiene 
obligaciones financieras       X       X   
3. Bajo nivel de 
endeudamiento X             X   
4. No cuenta con recursos 
para capitalizarse       X     X     
5. Rentabilidad de la 
empresa X           X     
6. Periodo  días de cobro       X     X     
7. Falta de experiencia 





  No cuenta con recursos para capitalizase: Es considerada una debilidad alta de 
impacto alto, ya que al no tener estos recursos la empresa se vería paralizada  y 
no podría surgir.  
 Rentabilidad  de la empresa: Es considerada  una fortaleza alta con impacto 
medio, esto debido a la utilidad que la empresa presento en el periodo pasado, 
esto nos da una luz de lo que la empresa podría lograr en corto tiempo y con la 
implementación del plan de negocios. 
 Periodo días de cobro: Es considerado una debilidad alta  de alto impacto ya que 
este es mayor a los días de cobro y esto ocasiona que la empresa no pueda 
responder con sus obligaciones periódicas.  
 Falta de experiencia crediticia: Es considerada una debilidad media de impacto 
medio, al no tener experiencia crediticia en algunas entidades financiera podrían  
negar las solicitudes de crédito y frenar de cierta forma el crecimiento de la 
empresa. 
 
Tabla 42 Síntesis Matriz PCI 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS" 
FACTOR INTERNO CLAVE PESO RANGO PESO PROMEDIO   
FORTALEZAS 
   
  
_ Bajo nivel de endeudamiento 0,1 4 0,4   
_Rentabilidad de la empresa 0,1 3 0,3   
DEBILIDADES 
   
  
_ No existe información financiera 0,1 1 0,1   
_  La empresa no tiene obligaciones 
financieras 0,1 2 0,2   
_ No cuenta con recursos para 
capitalizarse 0,3 1 0,3   
_ Periodo  días de cobro 0,2 1 0,2   
_ Falta de experiencia crediticia  0,1 2 0,2   
TOTAL 1,7   





           Por lo anterior el resultado de 1,7 evidencia que de acuerdo a la informalidad que 
presenta la empresa y por  falta de información financiera son la causa del estancamiento  
del estancamiento y decrecimiento de la empresa.  
6.4. MATRIZ POAM 
 
 Tabla 43 Perfil de Oportunidades y Amenazas Financieras 
Fuente: elaboración por lo autores 
 Reformas tributarias: Es considerada una amenaza alta de impacto alto, debido a 
que  estas  se pueden convertir en determinado momento en un problema serio 
para la empresa, la creación de nuevos impuestos y las reformas tributarias 
pueden afectar  la rentabilidad de la empresa. 
 Créditos de fomento: Es considera una oportunidad alta de alto impacto, las 
líneas de crédito o subsidios que el estado otorga se puede convertir en un 
instrumento de suma importancia para la empresa ya que con estos se podría 
conseguir recursos  que le permita tecnificar la empresa y lograr el crecimiento 
esperado. 
 Falta de control al contrabando: Es considerado una amenaza medio de impacto 
medio, este perjudica a los productores tanto nacionales como internacionales ya 
MATRIZ POAM ESTUDIO FINANCIERO 
FACTORES 
OPORTUNIDADES AMENAZAS IMPACTO 
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO 
POLÍTICOS                   
Reformas tributarias       X     X     
Créditos de fomento X           X     
ECONÓMICOS                   
Falta de control del 
contrabando         X     X   
Tendencia la baja de 
tasas de interés X           X     





que pueden afectar de forma significativa los precios del producto generando 
una disminución  en las utilidades de la empresa. 
   
Tabla 44 Síntesis Matriz POAM 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES EXTERNOS DE LA EMPRESA 
"NACIONAL DE CORNETAS"  




_Créditos de fomento 0,3 4 1,2 
_Tendencia la baja de tasas de interés 0,2 3 0,6 
AMENAZAS 
   
_Reformas tributarias 0,1 1 0,1 
_Falta de control del contrabando 0,2 2 0,4 
_Inflación 0,2 2 0,4 
TOTAL 1,5 
Fuente: Elaboración por los autores 
           Por lo anterior Nacional de Cornetas debe aprovechar sus oportunidades que le 
permita proyectarse y tomar decisiones para su crecimiento, debe utilizar las herramientas 
necesarias para analizar la situación actual. Acceder a un crédito para invertir en renovar 
maquinaria de la empresa y de esta manera incrementar la productividad, sus ventas y de 












CAPITULO VII ANÁLISIS DOFA 
 
          El análisis DOFA es un acrónimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y 
Amenazas. Cómo método complementario del perfil de capacidad (PCI) del perfil de 
amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el análisis DOFA ayuda a determinar si la 
organización está capacitada para desempeñarse en su medio. Mientras más competitiva en 
comparación con sus competidores esté la empresa mayores probabilidades tiene de éxito 


















Ilustración 39 Matriz DOFA 
Fuente: Elaboración por los autores 




 FORTALEZAS-F  DEBILIDADES-D  
1. Experiencia en el sector 
2. Calidad de los productos. 
3. Calidad del Servicio 
4. Puntualidad en la entrega de pedidos 
5. Buena imagen corporativa 
6. Personal idóneo 
1. No cuenta con direccionamiento estratégico 
2. No cuenta con estructura organizacional 
3. No realiza estudios financieros 
4. Deficiente imagen en el mercado 
5. No cuenta con Distribución de Planta 
6. No cuenta con fuerza de ventas 
7. Capacidad instalada deficiente 
8. Ubicación actual de la planta 
9. No está legalmente constituida 
10. No cuenta con recursos económicos para 
capitalizar la empresa 
OPORTUNIDADES-O  ESTRATEGIAS-FO  ESTRATEGIAS-DO  
1. Introducción a nuevos mercados 
2. Acceso a créditos de Fomento Empresarial 
3. Nicho de mercado amplio 
4. Pocas empresas especializadas en el producto 
5. Apertura de nuevas zonas francas 
6. Producto Nacional con mejor precio frente a 
proveedores internacionales. 
7. Desarrollar  o adquirir nuevas tecnologías de 
fabricación 
8. Aprovechar capacidad instalada 
1. Aprovechar la experiencia y la calidad de los 
productos  para expandir la empresa a nivel nacional 
(F1,F2,F6,O1,O3,O5, O6) 
2. Ampliar el portafolio de productos (F2,O1, O6,O7) 
3. Aprovechar el excelente servicio que presta la 
empresa para fortalecer la participación en el 
mercado (F3,F4,F5, O1,O3) 
 
1. Crear una estrategia de marketing para fortalecer 
el reconocimiento y participación de la empresa 
en el mercado (D1,D4,O1,O3,O5, O7) 
2.  Diseñar una Distribución de Planta adecuada que 
permita mejorar el proceso de producción y 
aprovechar la capacidad instalada 
(D5,D6,D7,O7,O8) 
3. Acceder a créditos con el fin de capitalizar la 
empresa y adquirir tecnología que nos permita 
competir con calidad (O2,O7,D4,D8) 
AMENAZAS-A  ESTRATEGIAS-FA  ESTRATEGIAS-DA  
1. Empresas con procesos más eficientes en la 
fabricación de cornetas 
2. Aumento de la competencia 
3. Alto nivel de tecnología 
4. Importación del producto 
5. Creación de nuevos impuestos 
6. Incremento en las tasas de interés 
7. Creación de nuevos impuestos 
 
 
1. Aprovechar la calidad de los productos y del 
servicio para enfrentar la competencia en el 
mercado (F2,F4,A2,A4) 
2. Enfrentar a la competencia aprovechando la 
puntualidad en la entrega de productos y la buena 
reputación con los clientes (F5,F6,A2,A4) 
3. Cuenta con experiencia en el mercado y puede  
innovar con las nuevas y exigentes tendencias del 
mercado (F1,F6,A2,A1) 
1. Invertir en tecnología para que la empresa se 
adapte a los cambios del mercado y a mejorar el 
posicionamiento de la misma (A3,A1,A2,D4,D6) 
2. Maximizar las utilidades para poder reducir costos 
en la producción y ofrecer precios competitivos 
(A4,A5,A6, D3,D8) 
3. Ubicar la empresa en un sector que sea 






7.1. Síntesis Matriz DOFA 
 
Esta gráfica es una herramienta necesaria para identificar y medir los puntos fuertes 
y débiles, las oportunidades y las amenazas de la empresa. Las fortalezas y debilidades 
internas resultan de vital importancia, ya que permiten realizar el diagnóstico de la 
empresa, las oportunidades y amenazas entender la viabilidad del plan de negocios en el 
entorno en que éste se tiene que llevar adelante. 
 
           Como se puede observar en el anterior análisis elaborado a la empresa Nacional de 
Cornetas, posee buenas oportunidades en el mercado, sin embargo sus puntos más débiles 
se encuentran en las áreas de mercados ya que no cuenta con publicidad para promocionar 
sus productos y por consiguiente desconocimiento en el sector, en la parte de producción 
carece de tecnología que permita optimizar sus procesos e incrementar su productividad.  
 
Esta síntesis en el desarrollo de un plan de negocios significa direccionar las 
actividades de manera coherente y clara para que sean acatadas y seguidas por toda la 














CAPITULO VIII PLAN DE NEGOCIOS 
 
 
El plan de negocios es un documento formal que contiene la definición del objeto de 
la empresa, la descripción de sus bienes o servicios, un análisis del mercado, proyecciones 
financieras y una descripción de las estrategias de la gerencia para alcanzar las metas 
(Stoner, 1996).  
 
Para desarrollar el plan de negocios en la empresa Nacional de Cornetas es 
necesario realizar la descripción de lo que se espera del negocio en un tiempo determinado 
y pensar como encaminarlo para lograr los objetivos, es por eso que el plan de estrategias 
debe identificar los objetivos y los recursos de mercadeo, producción, administración y 

















Ilustración 40 Estructura Plan de Negocios 
 





8.1.  ACCIONES DE MERCADO 
 
 
         Fuente: Elaboración por los autores basados en el libro Marketing Empresarial Integrado. 2007 
 
a. Acciones del Producto 
 
Conociendo las características del producto queremos dar a  conocer algunos 
objetivos de las CORNETAS DE AIRE: 
 
 Garantizar un sonido armonioso y de alta potencia acústica por la calidad de  los 
materiales utilizados y por llevar a cabo su fabricación a través del molde de 
inyección. 
 Posicionar en la mente del consumidor la satisfacción de sus necesidades.    






Marca: La marca será la base sobre la cual se va a construir la imagen de la 
empresa NACIONAL DE CORNETAS con la sigla NALCOR, y la que determinara el 
éxito de la publicidad y el incremento en las ventas. 
 
 
Empaque: El empaque  para proteger la corneta es la caja de cartón facilitando el 
almacenamiento y asegurando que el producto no esté ni muy flojo ni muy apretado dentro 
de ella durante sus desplazamientos, también promueve la venta a través de la imagen 










b. Acciones de Promoción 
 
La actividad promocional de la empresa tiene varios propósitos, considerándose el 
principal el de comunicar a los cliente  y al mercado en general sobre la existencia del 
producto, sus características, ventajas y orientarlos en como acceder a éste. 
 
El objetivo de la campaña promocional consiste en impactar en forma directa al 
cliente y por consiguiente incrementar las ventas. A continuación se enunciaran las 
estrategias de publicidad aplicadas a la empresa Nacional de Cornetas: 
 
 Realizar telemercadeo a los almacenes que venden lujos para carros como 
método eficiente para establecer contacto con posibles clientes y concretar 
ventas. 
 Realizar  un anuncio en las páginas amarillas de publicar, que permita dar a 
conocer los productos y servicios que la empresa brinda a sus clientes. 
 Participar en ferias de exposición de camiones para aprovechar la venta directa 
con el propietario del vehículo e incluir la instalación gratuita. 
 El empaque será utilizado como medio para darle publicidad a la empresa. 
 Elaboración de Brochures, que permitan al cliente quedarse con él y allí 
encontrar los productos, características y beneficios. 
 
c. Acciones de Precio 
 
Las estrategias de precios contribuyen para llevar a cabo los objetivos de la 
empresa,  se debe tener en cuenta los costos, el tipo de producto, la calidad, la innovación y 
obtener márgenes de utilidad recuperando la inversión realizada. 
 






 Estrategia de Precios de Penetración: Se busca causar un fuerte impacto 
ofreciendo un precio bajo en el lanzamiento del producto y de esta forma 
conseguir una penetración en el mercado rápida e incrementar la base de clientes 
y el volumen de ventas, para cumplir esta estrategia la empresa entregara sus 
productos de manera directa y de esta forma reducir los costos de distribución. 
 Estrategia de Precios Orientados a la Competencia: averiguar el precio de los 
competidores y de esta forma utilizar  esta herramienta  para fijar el precio del 
producto es decir poder tomar la decisión de mantener el precio, reducirlo o 
subirlo. 
 
d. Acciones de Plaza 
 
Es necesario definir y describir las estrategias que se utilizarán para la 
comercialización efectiva de las cornetas. Es necesario enumerar las estrategias una a una, 
de manera que se detallen las diferentes acciones a implementar, las cuales deben responder 
en forma directa para llevar a cabo los objetivos del plan de mercadeo. 
 
 Ofrecer el portafolio de  productos por las siguientes vías; páginas amarillas, vía 
telefónica, envío de correos electrónicos y visitas a clientes. 
 Para ingresar al mercado se realizaran visitas promocionando el producto con 
anticipación a la primera producción, presentando el portafolio y muestra a los 
posibles clientes para dar a conocer el producto, de esta forma cuando se 
concrete el pedido y la forma de pago (vía telefónica) se realizara el despacho de 
la mercancía.  
 Crear su propio canal de distribución teniendo como objetivo disminuir el 
número de intermediarios a través de la venta directa en almacén ofreciendo la 





 Cuantificación Mercados 
 
          Para implementar las acciones de mercados en la empresa Nacional de Cornetas 
requiere de la siguiente inversión: 















ACCIONES DE MERCADO 
Catálogos y Volantes  $      500.000     $      500.000     $    1.000.000  
Registro de Marca  $      688.000         $       688.000  
Anuncio Páginas 
Amarillas(internet)  $      260.000         $       260.000  
Empaque  $      450.000     $      450.000     $       900.000  
Gastos representación  $   1.900.000     $   1.900.000     $    3.800.000  
Salario Vendedor  $   2.100.000   $   2.100.000   $   2.100.000   $   2.100.000   $    8.400.000  
TOTAL ACCIONES DE MERCADEO  $ 15.048.000  
   Fuente: elaboración de los autores 
 
8.2. ACCIONES  DE PRODUCCIÓN 
 
Las acciones de producción son un plan de acción a largo plazo en el que se recogen 
los objetivos deseados, y se utilizan las herramientas y recursos necesarios con el fin de 









e. Ubicación De La Planta 
 
Este estudio de localización del proyecto, contribuye a determinar el sitio donde se 
instalará la planta de producción de NACIONAL DE CORNETAS, contribuyendo a 
mejorar su capacidad de producción y ventas. 
 
 Aplicación del método cualitativo por puntos 
 
Para realizar este método se requiere mencionar determinados factores que 
benefician o perjudican la ubicación de la empresa Nacional de Cornetas, así como 
asignarles un peso (los pesos deben sumar 1.00) a cada factor para indicar su importancia 
relativa y una escala común a cada factor (1-10). 
 
 Tabla 46 Factores Relevantes y Pesos Asignados 





LA PLAYA (FAVIDI) FONTIBON MOSQUERA 
CALIFICACIÓN PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PONDERACIÓN CALIFICACIÓN PONDERACIÓN 
CERCANÍA 
DEL 
MERCADO 0.40 6 2.4 7 2.8 7 2.8 
MANO DE 
OBRA 
DISPONIBLE 0.15 4 0.6 9 1.35 10 1.5 
VALOR DEL 





PÚBLICOS 0.12 9 1.08 10 1.2 7 0.84 
ACCESO A 
MATERIA 
PRIMA  0.10 8 0.8 8 0.8 9 0.9 
TAMAÑO 
DEL LUGAR 0.07 5 0.35 7 0.49 6 0.42 





La calificación ponderada de la localización de la empresa, está ubicada en el  barrio 
Fontibón esta calificación resulta porque el sector se encuentra en un punto estratégico de la 
ciudad para la comercialización de cornetas ya que en este punto se concentra gran parte de 
camiones por tal razón esta ubicación  geográfica permite distribuir a los principales 
distribuidores y  directamente al propietario del vehículo, permitiendo ofrecer un servicio 
confiable, ágil y oportuno generando valor agregado a estos clientes, estabilidad y bienestar 
a la empresa.  
 
f. Maquinaria Requerida 
 
En el diagnostico de la empresa fue posible conocer las herramientas necesarias 
para llevar a cabo el proceso de fabricación de las cornetas y se observó que algunos de los 
procesos no son realizados en la empresa por no ser su especialidad o por no tener la 
maquinaria, por tal razón se sugiere adquirir un  molde de inyección para la fabricación de 
las bases de la corneta debido a que estas son las que  producen el sonido de la misma y son 
las que requieren  del  trabajo manual al igual que los soportes, con este molde se minimiza 
tiempo, se maximiza material para trabajar y producir mayor cantidad de cornetas. 
 
También se recomienda renovar el horno de fundición que presenta un grado de 













Ilustración 41 Molde de inyección  
                    
Con este molde permite que el proceso sea rápido y sea apto  para producir gran 
cantidad de piezas idénticas.  
 
g.  Flujo De Proceso Productivo De Cornetas 
 
En la grafica del diagrama de flujo  se expresa el proceso real para fabricación de 
cornetas utilizando el molde de inyección sugerido por los investigadores de este proyecto, 
en cierto modo la grafica representa la secuencia de pasos que se realizan para obtener el 
producto final. 
 
El beneficio que obtiene la empresa aplicando este flujo es  tener la mayor 
capacidad de producción por eliminación de tiempo en espera ya que utilizando el molde en 
coquilla requiere del enfriamiento de la pieza para poder expulsarla del molde y de más 
tiempo en la máquina de pulimento o mecanizado de la superficie ofreciendo baja 
productividad y en muchas ocasiones repitiendo el proceso, al llevar a cabo la fabricación 
de la corneta con esta nueva herramienta de inyección ofrece calidad a costos inferiores, 







Ilustración 42 Diagrama de Flujo 
Soporte Zamac  Base Zamac  Boca Lamina  Flauta Lámina 
      Bronce     Bronce 
 
                            Fundición               Fundición              Toma de                toma de 
             Lingotes                lingotes              medidas                medidas 
            
             
               
 Traslado material                                 Corte de     
     Traslado            Lámina   Corte 
                   material                   lamina 
      
 Inyección de     Se llevan los   
 Molde   Inyección  de  cortes al horno  Molde canuto 
  Molde           Repujador 
            
  Expulsión   Expulsión       
  Pieza   pieza   Se repuja la  repujado 
        boca   canuto 
                               
                                                                   
        Se lleva a soldar 
                       La pieza 
 
                                    Soldadura 
                      
 
               
Maquinado y 





 Se lleva a 
Cromar las 
Piezas 
   
Cromado  
     Diafragma Fleje 
     Templado  
            
        Tomas de 
         Corte de 
         Lamina 
                 Resorte     
       Tornillería                 Ensamble de 
           Flauta, resorte 
           Diafragma con 
           Tornillería 
             P. de sonido 
Fuente: Elaboración por los Autores                                                       Válvula y Manguera 
                          Embalaje 
        Operación- Ocurre cuando un objeto está        
siendo modificado en sus características, se 
está creando o agregando algo o se está 
preparando para otra operación. 
         Transporte -Ocurre cuando un objeto o 
grupo de ellos son movidos de un lugar a otro. 
 
    Actividad combinada- Cuando se 
desea indicar actividades conjuntas por el 
mismo operario en el mismo punto de trabajo, 
los símbolos empleados para dichas actividades 
(operación e inspección) se combinan con el 






h. Distribución De Planta 
 
La distribución de la planta abarca la disposición física de las instalaciones 
industriales, esta disposición incluye los espacios necesarios para el movimiento de los 
materiales, el almacenaje, la mano de obra y todas las demás actividades y servicios de 
apoyo (Hodson, 1998).  
 
Teniendo en cuenta que el proceso de inyección de las piezas se realiza en un lugar 
diferente a la planta, dentro de ella el proceso inicia en el repujado de las piezas y desde allí 
el tipo de distribución que se utiliza es el de producción en línea o distribución por 
producto, como se observa en el Anexo C, se ubican las maquinas de ensamble en 
secuencia de operación y las operaciones subsecuentes que se realizan a continuación están 
unidas al lado de otras, pasando la pieza de una operación a la siguiente en forma directa, 
también esta nueva distribución permite destinar parte de la planta  en exhibición y venta de 
cornetas. 
 
Las ventajas que se obtienen aplicando este tipo de distribución son las siguientes: 
 
 Permite un menor tiempo de producción y una menor inversión en materiales. 
 Mayor eficiencia en la mano de obra 
 Mejor utilización de las maquinas permitiendo una menor inversión en las mismas. 
 Mayor facilidad de control 
 
i. Cadena De Valor 
 
Es un proceso que proporciona una plantilla con la que las empresas preparan a su 
medida la perspectiva del proceso interno en tres partes principales que son: innovación, 





Ilustración 43 Cadena de Valor 
 
Fuente: KAPLAN Robert y NORTON David 
 
 Procesos de Innovación: 
 
En muchas ocasiones, cuando pretendemos dirigir o planificar un proceso de 
innovación, y no queremos basarnos únicamente en la generación de unas cuantas ideas, 
sino que queremos que ese proceso forme parte de la cultura de nuestra organización, 
olvidamos aspectos que marcan la diferencia entre un proceso de innovación exitoso y un 
proceso de innovación que no consigue los objetivos marcados. 
 
 Nacional de Cornetas, debe mantener el propósito de continuar la ampliación de su 
portafolio de productos, como estrategia de desarrollo y ventaja comparativa en el 
mercado y la constante mejora de las prestaciones de los ya existentes. 
 Hacer el mejor esfuerzo para mantener contacto con sus clientes actuales y estar a la 
vanguardia de las necesidades de los mismos en beneficio de los clientes internos y 
externos y la comunidad en general. 
 Realizar esfuerzos de desarrollo muy bien enfocados, para llevar los nuevos 





 Procesos Operativos 
 
En la gran mayoría de los sistemas de medición del desempeño desde una 
perspectiva cotidiana estos procesos operativos han sido el centro de atención, este 
proceso está comprendido desde que recibimos la orden de pedido del cliente hasta 
que tiene en sus manos el producto o recibe el servicio. 
 
 Implementar  un control en la recepción del  pedido del cliente y en la entrega del 
producto para garantizar una entrega eficiente, consistente y oportuna del  producto 
a los  clientes existentes. 
 Establecer registros y la información necesaria para evidenciar cumplimiento del 
proceso en la fabricación del producto. 
 
 Procesos de Post – Venta 
 
El cliente necesita una atención especial después de que recibe el producto, ahí es 
donde debemos ser ágiles en el manejo de garantías, defectos, devoluciones, servicios de 
instalación, facilidades en el pago, etc. De alguna manera se trata  de ser excelente en los 
procesos de atención, comercialización y cierre de ventas de la organización y  de brindar 
servicio al cliente. 
 
 Nacional de Cornetas, debe definir mecanismos, medios y todo lo necesario para 
recepcionar la necesidad, este es el primer contacto que tiene el cliente y la 
existencia de mecanismos desfavorables pueden afectar negativamente la 
percepción del cliente por lo que se deben diseñar procedimientos facilitadores para 
que el cliente solicite el servicio o manifieste de alguna manera su necesidad de 






j. Plan De Ventas 
 
El plan de ventas de la empresa concreta los objetivos de venta y especifica de qué 
forma se conseguirán especificándolo en el siguiente presupuesto para un horizonte de 
cinco años como se muestra en la siguiente tabla. 
 




2011 2012 2013 2014 2015 
CANTIDAD 
360 
396 436 479 527 
TOTAL VENTAS  $           93.600.000   $        106.563.600   $       121.322.659   $         138.125.847   $       157.256.277  
Fuente: elaboración por los autores 
 
           El plan de ventas de la empresa  Nacional de Cornetas se diseño a partir del 2011 y 
con una proyección a cinco años, para el primer año  se establecieron unas ventas por un 
valor de $ 93.600.000 y un incremento  del 10%  en cada  uno de los años hasta el 2015, 
esto se logrará con la adquisición de nueva maquinaria, lo que permitirá incrementar la 
producción de   20  a  30 cornetas  al mes a partir del año 2011 con esta nueva  herramienta 
permitirá generar producción en línea disminuyendo tiempo y costos en el proceso 
producción.  
 
k. Plan De Producción  
 
           El plan de producción es la sección del plan de negocios a mediano plazo que el 
departamento de fabricación es responsable de desarrollar. El plan señala en términos 






            A continuación se presenta el plan de producción de Nacional de Cornetas para un 
término de cinco años. 
 




2011 2012 2013 2014 2015 
INVENTARIO FINAL 32 36 39 43 47 
VENTAS 
PRESUPUESTADAS(+) 
360 396 436 479 527 
NECESIDADES DE 
PRODUCCIÓN 
392 432 475 522 575 
INVENTARIO 
INICIAL 
0 32 36 39 43 
PRODUCCIÓN 
REQUERIDA 
392 399 439 483 531 
  Fuente: elaboración por los autores 
 
En la tabla anterior,  se muestra el plan de producción proyectado a cinco años  de 
aquí se puede establecer  el porcentaje de crecimiento anual de un 10% con respecto al año 
inmediatamente anterior, para poder cumplir con las ventas proyectadas se debe 
incrementar la producción en un 9%  y así calcular la producción requerida para cada uno 














 Cuantificación Producción 
 
          Para implementar las acciones técnicas  en la empresa Nacional de Cornetas requiere 
de la siguiente inversión: 















ACCIONES DE PRODUCCIÓN 
Muebles y Enceres  $   2.000.000         $         2.000.000  
Molde inyección    $     15.000.000       $       15.000.000  
Horno Fundición    $       5.000.000       $         5.000.000  
TOTAL ACCIONES DE PRODUCCIÓN  $      22.000.000  
  Fuente: elaboración por los autores 
 
8.3. ACCIONES  ADMINISTRATIVAS 
 
Después de haber realizado el diagnostico administrativo de la empresa 
NACIONAL  DE CORNETAS, se identificó una serie de problemas y falencias 
presentadas durante más de 10 años,  estas se encuentran ligadas directamente a la   falta de 
ADMINISTRACIÓN ESTRATÉGICA. La administración estratégica es un proceso 
continuo de adecuación a influencias externas en base a su potencial interno, para lograr su 
efectividad y excelencia en el corto, mediano y largo plazo. Así como asegurar la 
continuidad de la organización y el crecimiento (Jiménez, 2009).  
 
A partir de esta información la empresa debe adoptar un cambio total,  de la manera 





ESTRATÉGICA, esta se define como la identificación sistemática y sistémica de las 
oportunidades y peligros futuros que, combinados con las fortalezas y debilidades, 
proporcionan una base para la toma de decisiones ventajosa en el presente para aprovechar 
o crear las oportunidades y evadir, evitar o transformar los peligros en oportunidades 
(Estrategias…2010). 
 
Se dice que es sistemática debido que debe realizarse en forma metodológica y bajo 
un sistema bien definido y entendido, de forma que sea desarrollada bajo un procedimiento 
estándar. Es además, sistémica, porque supone una visión global de relaciones causa – 
efecto, debido a que en todo sistema, cualquier cambio en un subsistema, como por ejemplo 
en el subsistema de finanzas de una empresa, afectará a todo sistema de la organización de 
forma negativa o positiva (Jiménez, 2009). 
 
Para Fabián Martínez Villegas  es una fórmula que determina la forma en que la 
organización utiliza sus recursos, maneja sus productos y su mercado, supera a su 
competencia y se enfrenta a su medio. Esto en esencia señala el qué y él como de la 
fórmula que ha decidido una compañía para lograr el éxito y consolidar una posición 
favorable (Martínez, 1994).  
 
l. Formulación De La Misión 
 
NACIONAL DE CORNETAS,   es una empresa  dedicada a la fabricación y 
distribución de una diversa gama de cornetas de aire, elaborada con los más altos 
estándares de calidad, servicio y precios competitivos, con el fin de brindar seguridad y 
tranquilidad en cada uno de sus vehículos. Esto lo lograremos  con un equipo humano 
comprometido,  calificado y honesto,  dispuestos a dar lo mejor de sí para cumplir con las 






m. Formulación De La Visión 
 
En un término de 5 años NACIONAL DE CORNETAS  debe ser  la empresa líder  
en la fabricación y distribución de cornetas de aire  para el transporte de carga en todo el 
país, debe ser reconocida en el gremio transportador y en el sector autopartes por su 
calidad, honestidad y  excelente servicio con cada uno de nuestros clientes, siendo estos 
nuestros principales diferenciadores en el mercado. 
 
n. Formulación De Valores 
 
Nuestra empresa  se encuentra condicionada por una serie de valores, estos 
determinaran  el modo pensar y de actuar  dentro  de ella de sus líderes y cada uno de sus 
colaboradores, estos forman parte de la cultura organizacional  de la empresa  y son la base 
para el sano desarrollo y crecimiento de  la misma. 
 
 HONESTIDAD: Seremos honestos con nuestros clientes, proveedores y 
colaboradores,  seremos ejemplo a seguir  para cada una de las personas que forman 
parte en el proceso productivo de nuestra empresa.  
 
 SERVICIO: Cada uno de nuestros colaboradores  estará  capacitado para 
reconocer, identificar y solucionar cada uno de los requerimientos solicitado por 
nuestros clientes en el momento oportuno. 
 
 CALIDAD: Realizaremos nuestro trabajo con excelencia, utilizando materia 
prima, mano de obra y maquinaria que nos permita entregar a nuestro cliente un 






 CONFIANZA: Confiamos en cada uno de nuestros colaboradores, en la labor que 
desempeña cada uno de ellos y en su compromiso con la organización. 
 
ñ. Organigrama Propuesto 
 
Teniendo en cuenta que el organigrama representa la estructura de una empresa, se 
propone en la siguiente gráfica implementar el siguiente organigrama con la siguiente 
finalidad: 
 
 Desempeñar un papel informativo de fácil entendimiento y sencillo de utilizar 
 Obtener los elementos indispensables del mismo 
 Indicar la línea de autoridad y responsabilidad, así como también los canales de 
comunicación  














                 Fuente: elaboración de los autores 





o. Manual De Funciones 
 
El manual de funciones indica el objetivo, las funciones, responsabilidades  y 
actividades que deben ser desarrolladas y cumplidas por los integrantes de la organización. 
 
El poder establecer  el manual de  funciones al interior de la organización trae para 
la empresa una serie de beneficios: 
 
- Fijar las políticas y establecer los sistemas administrativos de la organización. 
 
- Facilitar la comprensión de los objetivos, políticas, estructuras y funciones de cada 
área integrante de la organización. 
 
- Definir las funciones y responsabilidades de cada área 
 
- Asegurar y facilitar al personal la información necesaria para realizar las labores que 
les han sido encomendadas y lograr la uniformidad en los procedimientos de trabajo 
y la eficiencia y calidad esperada en los servicios. 
 
- Permitir el ahorro de tiempos y esfuerzos de los funcionarios, evitando funciones de 
control y supervisión innecesarias. 
 
- Evitar desperdicios de recursos humanos y materiales. 
 
- Reducir los costos como consecuencia del incremento de la eficiencia en general 
 
- Facilitar la selección de nuevos empleados y proporcionarles los lineamientos 





-  Constituir una base para el análisis posterior del trabajo y el mejoramiento de los 
sistemas y procedimientos. 
 
- Servir de base para el adiestramiento y capacitación del personal. 
 
- Comprender el plan de organización por parte de todos sus integrantes, así como de 
sus propios papeles y relaciones pertinentes. 
 
- Regular el estudio, aprobación y publicación de las modificaciones y cambios que 
se realicen dentro de la organización en general o alguno de sus elementos 
componentes. 
 
- Determinar la responsabilidad de cada puesto de trabajo y su relación con los demás 
integrantes de la organización. 
 
- Delimitar claramente las responsabilidades de cada área de trabajo y evita  
conflictos (Herrera, 2007). 
 














Ilustración 45 Manual de Funciones del Gerente 





            
  
 
NACIONAL    DE    CORNETAS    S.A.S 
  
 
MANUAL   DE   FUNCIONES 
  
       
  
Nombre del cargo:  
Gerente 






Cargo del jefe directo:             
  
       
  
Objetivo                 
El gerente general como propósito, planear, organizar, dirigir, y coordinar el 
funcionamiento y desarrollo de la empresa, administrando y cada uno de los recursos 
de forma efectiva, encaminado a cumplir la visión de  la organización de la empresa 
Funciones especificas:             
* Designar las posiciones dentro de la organización. 
   
  
* Planear metas a corto y largo plazo junto con los objetivos anuales y entregar 
proyecciones  de dichas  
Metas. 
       
  
* Realizar evaluaciones periódicas que permitan identificar el buen desempeño de 
cada uno de los  
colaboradores. 
      
  
* Crear y mantener buenas relaciones con los clientes  y proveedores para 
mantener el buen    
funcionamiento de la empresa. 
     
  
* Atender los  clientes corporativos de la empresa y hacer seguimiento general de la 
parte comercial. 
* Revisar cifras mensuales   y confrontarlas con los resultados obtenidos mes a mes 
con el fin de tomar  
decisiones. 
       
  





Ilustración 46 Manual de Funciones del Vendedor 
  




    
  
 
NACIONAL    DE    CORNETAS    S.A.S  
  
MANUAL   DE   FUNCIONES 
 
       
  









Cargo del jefe 
directo: Gerente           
  
       
  
Objetivo                 
El propósito del vendedor es el de mantener y incrementar el nivel de ventas d la 
empresa, prestando un buen servicio a cada uno de los clientes, de la misma forma 
trabajar en procura de  mantener una cartera sana  
Funciones especificas:             
* Establecer un nexo entre el cliente y la empresa. 
   
  
* Contribuir a la solución de problemas.  
    
  
* Administrar su zona de ventas. 
     
  
* Asesorar a cada uno de los clientes. 
    
  
* Realizar periódicamente el cobro de su cartera. 
   
  
* Cumplir mensualmente con el presupuesto mensual. 
   
  
* Partiendo de su experiencia, proponer nuevas estrategias de ventas y aplicar las 
mejores prácticas. 
* Elaborar informes 
      
  
* Prestar un excelente servicio a nuestros clientes. 
   
  
  
       
  
                  






Ilustración 47 Manual de Funciones Operario  
                  
  
 
NACIONAL    DE    CORNETAS    S.A.S  
  
 
MANUAL   DE   FUNCIONES 
  
       
  
Nombre del cargo:  Operario    
  





Experiencia: Mínimo 2 años 
 
  
Cargo del jefe directo: Gerente           
  
       
  
Objetivo                 
El propósito del operario es garantizar la fabricación de las piezas luego de su proceso de 
inyección y de mantener las instalaciones  de la empresa en buenas condiciones de orden y 
aseo. 
Funciones especificas:             
 
* Fundir el material e introducirlo  en el molde y posteriormente extraer la 
pieza fundida. 
* Mantener ordenada y aseada   las  instalaciones de la empresa 
  
  
* Recibir y organizar  la materia prima. 
    
  
* Alistar los pedidos  de  los clientes. 
    
  
* Mantener el almacén ordenado y estar pendiente de los faltantes.  
  
  
* Manejar la máquina de pulimento 
   
  
* Realizar labores de mensajería. 
     
  
* Realizar entrega de pedidos cuando sea necesario. 
   
  
* Cuidar la maquinaria y herramientas. 
    
  




       
  
           







 Cuantificación Administrativa 
 
          Para implementar las acciones administrativas  en la empresa Nacional de Cornetas 
requiere de la siguiente inversión: 
















Salario  Gerente  $  2.400.000   $      2.400.000   $  2.400.000   $  2.400.000   $         9.600.000  
TOTAL ACCIONES ADMINISTRATIVAS  $         9.600.000  
Fuente: elaboración por los autores 
8.4. ACCIONES LEGALES  
 
           Como  comerciante el señor Fabio Osorio debe cumplir  con las normas establecidas 
en el estatuto tributario, debe formalizar su empresa en la cámara de comercio con el fin de 
darle existencia a la misma  y lo más importante  cumplir  su obligación tributaria ante  el 
estado, con esto no solo lograremos darle existencia  a la empresa sino comenzar a 
posesionar el nombre de NACIONAL DE CORNETAS  en el mercado nacional, logrando 









p. Consultar  y asignar  tipo de empresa 
 
          Conozca las características y responsabilidades que implica cada uno de los tipos de 
empresa, dependiendo de si se trata de PERSONA NATURAL o PERSONA JURÍDICA. 
Nacional de Cornetas será:  
 
         
 
q. Asignar de  tipo de sociedad y nombre 
 
          Permite ubicar  a NACIONAL DE CORNETAS  dentro de un tipo de sociedad que 
se adapte a las necesidades de la empresa.  
Para el caso de la empresa será: 
 
 










 Asignar  nombre  
 
           Permite conocer si existen o no otras empresas o establecimientos a nivel nacional, 




           El nombre de empresa "NACIONAL DE CORNETAS" no existe, el nombre de 
empresa es      permitido, no existen otras empresas con la palabra "NACIONAL DE 
CORNETAS". 
r. Constitución de la empresa 
 
           En el momento de constituir una empresa surge una serie de inquietudes, pero 
afortunadamente contamos  con el apoyo de entidades como la Cámara de comercio de 
Bogotá, Ministerio de comercio, entre otros. 
           Luego de haber identificado  el tipo de empresa, el tipo de sociedad y el nombre se 
realiza la inscripción de la misma ante cámara de comercio a través de los siguientes pasos: 
 Elaboración de los estatutos: ver ANEXO No. C 
 Diligenciar el formulario de matrícula de la empresa 
 Diligenciamiento formulario otras actividades: ver ANEXO No. D 





   Con estos documentos se acerca a la cámara de comercio y se realiza el trámite, con esto la 
empresa ya se encontrara matriculada ante la  Cámara de Comercio de Bogotá. 
s. Solicitud del  Rut y asignación de código de actividad económica:  
 
           Luego de estar la empresa matriculada en cámara de comercio se procede a realizar la 
solicitud del Rut y allí le asignara los códigos de la actividad económica a la cual se va a 
dedicar la empresa. 
Código CIIU Descripción de la actividad 
 
343003 
Fabricación de piezas y accesorios para automóviles, tales como frenos, 
embragues, cajas de cambios, transmisiones, tanques 
Código Descripción 
503001 
Comercio al por mayor y al por menor de repuestos y accesorios para 
vehículos automotores 
 
t. Solicitar la resolución para la  facturación: 
 
           Este trámite se realiza a través de la Superintendencia de Industria y Comercio. 
u. Registrar de la marca: 
 
           Para la empresa Nacional de Cornetas realizar el registro de su marca   es la única 
forma de proteger su nombre frente a personas que quieran sacar provecho  del prestigio que 
esta obtendrá en el mercado Colombiano. El registro de marca  es  importante porque de esta 
forma los clientes la reconocerán como una empresa solida, que genera productos de calidad 








           Esta marca se registra a través de un  formulario que se debe radicar ante la 
Superintendencia de industria y Comercio. Ver Anexo NO. D 
 Licencia Sanitaria 
   La patente de sanidad fue abolida por el decreto 2150 de diciembre del 95. Actualmente 
sólo se realiza una visita de control sanitario para lo cual se requiere llevar en la carta para 
solicitar la visita. El funcionario va a la establecimiento y hace la inspección para ver sui la 
empresa cumple con los requisitos de sanidad. 
         El inspector o funcionario en esta visita entrega a la empresa un acta de visita 
(formato Gratuito). Si la empresa no cumple con ciertas condiciones sanitarias, el 
funcionario da las recomendaciones del caso para corregir las fallas y en mutuo acuerdo se 
establece el plazo, el cual a su vencimiento, el funcionario vuelve y da el visto bueno y 
entrega el acta de visita rectificada y deja la copia en la empresa y se lleva el original.  
 Uso del Suelo 
          La Secretaría de Planeación Distrital expide el Certificado con base a una solicitud 
que hace el contribuyente donde relaciona una visita, el número del NIT, dirección, 
representante legal o propietario, actividad comercial; se efectúa una visita al 
establecimiento y luego de esto se expide el certificado del uso del suelo. 
Requisitos. Para tramitar el certificado del uso del suelo, se deberá elaborar una solicitud 
por escrito que contenga:  
 Nombre del establecimiento. 
 Actividad comercial. 
 Dirección. 
 Nombre del Representante Legal. 






          No es Obligatoria la inscripción a bomberos en caso de solicitarse  se debe:  
          Los propietarios de una empresa del sector comercial e industrial deben solicitar el 
concepto técnico para su funcionamiento.  Los documentos a presentar  son los siguientes: 
Original de Cámara de Comercio renovada con vigencia de 1 año y original del Registro de 
Información Tributaria (RIT).  
          El valor a pagar es el equivalente a 2 salarios mínimos diarios por cada 
establecimiento, para nuestro caso se pagaría para un solo establecimiento el valor de                    
$ 35.706. 
 SAYCO Y ACIMPRO 
          La empresa que no utilice música en las operaciones comerciales, se expide el 
certificado de no usuario. Los establecimientos comerciales que utilicen música para su 
operación tendrán que pagar este impuesto a la Sociedad de Autores y Compositores, 
SAYCO y a la Asociación Colombiana de Intérpretes y Productores, ACINPRO. 
Los requisitos son los siguientes: 
 Nombre de la empresa. 
 Nombre del representante legal. 
 C. C. o Nit 








 Cuantificación Legal 
 
           Para implementar las acciones legales en la empresa Nacional de Cornetas requiere de 
la siguiente inversión: 















Matricula Mercantil  $     280.000         $          280.000  
Imp. Y Registro  $     200.000         $          200.000  
TOTAL ACCIONES LEGALES  $          480.000  
Fuente: elaboración por los autores 
8.5. ACCIONES  FINANCIERAS 
 
Las acciones financieras se establecen con el fin de dar a la empresa Nacional de 
Cornetas una serie de alternativas que le permita mejorar de forma radical los resultados 
obtenidos durante el tiempo de existencia,  tener información clara, precisa y oportuna que 
le permita tomar decisiones en  un momento determinado y proyectarse como una empresa  
reconocida en el sector de autopartes  a nivel nacional. 
 
A continuación se plantean las siguientes acciones de acuerdo al diagnostico 









v.   Crear el departamento financiero 
  
Este le permite a la organización contar con la información contable necesaria para  
realizar los estados financieros analizarlos y a través de ellos  tomar decisiones  cuando la 
empresa lo vea necesario. 
 
Este departamento proporciona los siguientes beneficios: 
 
           Establecer  las necesidades financieras de la empresa y tomar decisiones, si Nacional 
de Cornetas quiere seguir  operando requiere de recursos para cubrir necesidades de 
insumos, materia prima, mano de obra, etc., estos recursos deben estar disponibles a corto 
plazo para cubrir las necesidades de la empresa a tiempo y tomar decisiones oportunas. 
 
 Realizar inversiones  de una manera adecuada identificando las diferentes fuentes de 
financiación, Nacional de Cornetas  debe invertir recursos  para mejorar  la calidad 
de las cornetas, para incrementar la productividad, mejorar la imagen y las 
condiciones de trabajo, todo esto  teniendo en cuenta que los resultados esperados 
será un incremento en las ventas, en su base de datos de clientes y  reconocimiento 
en el mercado. 
 Mejorar el desempeño general de la empresa en cada una de sus áreas. 
 
w. Cumplir con las obligaciones tributarias 
 
Al formalizar la empresa debe cumplir con las obligaciones formales como son:  
 
 Declaraciones según corresponda (renta, ingresos, patrimonio, ventas y retención) 
en las fechas establecidas por el gobierno. 





 Realizar facturación 
 
x.  Acceder a crédito de fomento 
   
 En necesario que Nacional de Cornetas se apalanque financieramente a través de un 
crédito de fomento empresarial adquirir un molde de inyección e incrementar la 
capacidad de producción y las ventas. 
 
 Acelerar los cobros y retardar los pagos 
 
           Visto en el capítulo seis, los indicadores de actividad exactamente los indicadores de 
Promedio periodo de cobro y Promedio periodo de pago permiten concluir  la empresa 
paga a sus proveedores a los 22 días de recibir  los insumos, y recupera la cartera a los  40 
días, es necesario acelerar los cobros sin emplear técnicas muy restrictivas para no perder 
ventas futuras y realizar descuentos por pagos de contado para incentivar el pago oportuno 
y cumplir con el objetivo propuesto de igual manera retardar los pagos en la manera que sea 
posible sin afectar las relaciones con los proveedores aprovechar descuentos que ofrezcan 
por pago oportuno. 
 
y. Fuentes de Financiamiento 
          Las fuentes de financiación son todos aquellos mecanismos que permiten a una 
empresa contar con los recursos financieros necesarios para el cumplimiento de sus 
objetivos de creación, desarrollo, posicionamiento y consolidación empresarial.  
          De acuerdo al presupuesto planteado en cada una de las acciones a tomar se propone 
a la empresa Nacional de Cornetas apalancarse financieramente  con un crédito de 





y con los recursos aportados por el nuevo socio  desarrollar las actividades que se proponen 
en el plan de negocios.  
z.  Proyecciones 
 
           El punto de partida de estas proyecciones se crearon a partir de la poca información  
que  la empresa tenía, este balance se organizó  por los autores de la investigación ya que la 
empresa no manejaba  ningún tipo de  información financiera. 
            Se presenta una proyección en el balance general y en el estado de resultados para 
un horizonte de cinco años tal como se muestra en la siguiente tabla.  El contenido de estas 












Tabla 512 Proyección balance general a cinco años 
 
BALANCE GENERAL 
PROYECTADO A 30 DE SEP 2010 A 31 DE DIC 2010 AÑO 2011 AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 
ACTIVO               
Efectivo – Bancos            1.000.000             1.333.333           17.873.227           17.592.194           17.774.750           18.487.712          19.807.229  
Cuentas por Cobrar            6.786.750             9.049.000           14.040.000           15.984.540           18.198.399           20.718.877          23.588.442  
Inventarios            2.229.000             2.972.000             4.389.840             4.997.833             5.690.033             6.478.102            7.375.319  
TOTAL CORRIENTE        10.015.750         13.354.333         36.303.067         38.574.567         41.663.182         45.684.691        50.770.990  
                
Activos fijos            7.300.000             7.300.000           29.300.000           29.300.000           29.300.000           29.300.000          29.300.000  
Depreciación                         -                            -             -2.930.000           -2.930.000           -2.930.000           -2.930.000           -2.930.000  
Total Actvo Fijo Neto          7.300.000           7.300.000         26.370.000         26.370.000         26.370.000         26.370.000        26.370.000  
TOTAL ACTIVO 17.315.750 20.654.333 62.673.067 64.944.567 68.033.182 72.054.691 77.140.990 
                
PASIVO A 30 DE SEP 2010 A 31 DE DIC 2010 AÑO 2011 AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 
Obligaciones Financiera                         -                            -       15.000.000,00     12.000.000,00       9.000.000,00       6.000.000,00       3.000.000,00  
Intereses x Pagar                         -                            -         2.085.000,00       1.668.000,00       1.251.000,00           834.000,00          417.000,00  
Proveedores            2.414.750             3.219.667           12.963.600           14.759.059           16.803.188           19.130.430          21.779.994  
Impuestos                         -                            -                  493.240             1.772.234             3.238.642             4.919.302            6.844.795  
Otras Cuentas por Pagar               420.000                560.000                576.800                594.104                611.927                630.285               649.193  
Total Corriente          2.834.750           3.779.667         31.118.640         30.793.396         30.904.757         31.514.017        32.690.982  
TOTAL PASIVO 2.834.750 3.779.667 31.118.640 30.793.396 30.904.757 31.514.017 32.690.982 
                
PATRIMONIO A 30 DE SEP 2010 A 31 DE DIC 2010 AÑO 2011 AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 
Cap. Susc. Y Pagado            7.300.000             7.300.000           30.553.000           30.553.000           30.553.000           30.553.000          30.553.000  
Reserva Legal                             -                            -                            -                            -                           -    
Utilidad del Ejercicio            7.181.000             9.574.667             1.001.427             3.598.171             6.575.425             9.987.674          13.897.007  
Total Patrimonio          14.481.000           16.874.667           31.554.427           34.151.171           37.128.425           40.540.674          44.450.007  
TOTAL PASIVO Y 





Tabla 5352 Proyección estado de resultados a cinco años 
ESTADO DE 
RESULTADOS 
COMPARATIVO  A 30 DE SEP 2010  A 31 DE DIC 2010 AÑO 2011 AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 
VENTAS            46.215.000             61.620.000           93.600.000         106.563.600         121.322.659         138.125.847   157.256.277,00  
Ventas Netas          46.215.000      61.620.000,00      93.600.000,00   106.563.600,00   121.322.659,00   138.125.847,00   157.256.277,00  
Costo de Ventas            30.984.000             41.312.000             62.712.000             71.397.612             81.286.182             92.544.317           105.361.706  
Unidad Bruta          15.231.000           20.308.000           30.888.000           35.165.988           40.036.477           45.581.530           51.894.571  
Gastos 
Administrativos              4.250.000               5.666.667             10.069.667             10.371.757             10.682.909             11.003.397             11.333.499  
Gastos de Ventas 
(Publicidad y 
Comisiones)              2.250.000               3.000.000             15.110.000             15.563.300             16.030.199             16.511.105             17.006.438  
Utilidad 
Operacional             8.731.000           11.641.333              5.708.333              9.230.931           13.323.369           18.067.028           23.554.635  
Gastos financieros                            -                               -                 2.085.000               1.668.000               1.251.000                   834.000                   417.000  
Otros Gastos No 
Operacionales         1.550.000,00               2.066.667               2.128.667               2.192.527               2.258.302               2.326.052               2.395.833  
Utilidad Antes de 
Impuestos             7.181.000              9.574.667              1.494.667              5.370.405              9.814.067           14.906.976           20.741.802  
Provisión 
Imporrenta                      493.240               1.772.234               3.238.642               4.919.302               6.844.795  
UTILIDAD NETA 7.181.000 9.574.667 1.001.427 3.598.171 6.575.425 9.987.674 13.897.007 
ESTADO DE 
RESULTADOS 
COMPARATIVO  A 30 DE SEP 2010  A 31 DE DIC 2010 AÑO 2011 AÑO 2012 AÑO 2013 AÑO 2014 AÑO 2015 
VENTAS            46.215.000             61.620.000           93.600.000         106.563.600         121.322.659         138.125.847   157.256.277,00  
Crédito              6.786.750               9.049.000             14.040.000             15.984.540             18.198.399             20.718.877             23.588.442  
Contado            39.428.250        52.571.000,00        79.560.000,00        90.579.060,00      103.124.260,15      117.406.969,95      133.667.835,45  
Ventas Netas          46.215.000      61.620.000,00      93.600.000,00   106.563.600,00   121.322.659,00   138.125.847,00   157.256.277,00  
Costo de Ventas            30.984.000             41.312.000             62.712.000             71.397.612             81.286.182             92.544.317           105.361.706  






Administrativos              4.250.000               5.666.667             10.069.667             10.371.757             10.682.909             11.003.397             11.333.499  
Gastos de Ventas 
(Publicidad y 
Comisiones)              2.250.000               3.000.000             15.110.000             15.563.300             16.030.199             16.511.105             17.006.438  
Utilidad 
Operacional             8.731.000           11.641.333              5.708.333              9.230.931           13.323.369           18.067.028           23.554.635  
Gastos financieros                            -                               -                 2.085.000               1.668.000               1.251.000                   834.000                   417.000  
Otros Gastos No 
Operacionales         1.550.000,00               2.066.667               2.128.667               2.192.527               2.258.302               2.326.052               2.395.833  
Utilidad Antes de 
Impuestos             7.181.000              9.574.667              1.494.667              5.370.405              9.814.067           14.906.976           20.741.802  
Provisión 
Imporrenta                      493.240               1.772.234               3.238.642               4.919.302               6.844.795  
UTILIDAD NETA 7.181.000 9.574.667 1.001.427 3.598.171 6.575.425 9.987.674 13.897.007 













Tabla 54 Proyección flujo de caja a cinco años de Nacional de CornetasFuente: elaboración por los autores 
 
            
NACIONAL DE CORNETAS 
  
     
  
 FLUJO DE CAJA PROYECTADO  
  
     
  
 SALDO INICIAL DE CAJA   A 31 DE DIC. 2010   AÑO 2011   AÑO 2012   AÑO 2013   AÑO 2014   AÑO 2015  
  
     
  
 Ventas         61.620.000,00   93.600.000,00   106.563.600,00   121.322.659,00   138.125.847,00   157.256.277,00  
 Otros Ingresos                           -                       -                        -                        -                        -                        -    
 TOTAL INGRESOS         61.620.000,00   93.600.000,00   106.563.600,00   121.322.659,00   138.125.847,00   157.256.277,00  
  
     
  
 Costo de Ventas         41.312.000,00   62.712.000,00     71.397.612,00     81.286.181,53     92.544.317,49   105.361.705,59  
 Gastos de ventas           3.000.000,00   15.110.000,00     15.563.300,00     16.030.199,00     16.511.104,97     17.006.438,12  
 Gastos Administrativos           5.666.666,67   10.069.666,67     10.371.756,67     10.682.909,37     11.003.396,65     11.333.498,55  
 Gastos No Operacionales           2.066.666,67     2.128.666,67       2.192.526,67       2.258.302,47       2.326.051,54       2.395.833,09  
 TOTAL EGRESOS         52.045.333,33   90.020.333,33     99.525.195,33   110.257.592,36   122.384.870,65   136.097.475,34  
  
     
  
 Saldo de Caja           9.574.666,67     3.579.666,67       7.038.404,67     11.065.066,64     15.740.976,35     21.158.801,66  
  
     
  
INVERSIÓN 
     
  
-38.253.000,00         9.574.666,67    3.579.666,67      7.038.404,67    11.065.066,64    15.740.976,35     21.158.801,66  
  
     
  
Tasa de crédito  13,9% 1,16% 
   
  
  
     
  
 TIR  16% 
    
  
  
     
  
 VPN         64.931.223,76  
    
  
  
     
  





 Tasa interna de retorno 
 
           Teniendo en cuenta que la Tasa Interna Retorno (TIR) permite identificar la 
aceptación o rechazo del proyecto de inversión de la empresa Nacional de Cornetas esta se 
calcula a partir de la inversión inicial requerida $38.253.000 donde se tiene en cuenta los 
ingresos y gastos posibles durante un periodo de cinco años. 
 
           El 16% de la TIR refleja que el proyecto es viable ya que está es mayor de la tasa de 
interés con la se financia el proyecto que corresponde a 13.90% E.A. 
 
 Evaluación del proyecto con VPN 
              
           El Valor Presente Neto (VPN) $ 64.931.223.76, determinar que el desarrollo de este 
proyecto cumple con el objetivo de MAXIMIZAR la inversión. Significará que el valor de 
la empresa Nacional de Cornetas tendrá un incremento equivalente al monto del Valor 
Actual. 
 Punto de equilibrio 
 
         El punto de equilibrio es utilizado en las empresas para determinar la posible 
rentabilidad de vender determinado producto. Para calcular el punto de equilibrio de la 
empresa Nacional de Cornetas se tienen en cuenta los siguientes datos: 
Datos Iniciales 
Precio Venta 260.000 
Coste Unitario 188.088 
Gastos Fijos Mes 2.098.305 
Pto. Equilibrio 29 
$ Ventas Equilibrio 7.586.485 
   





CAPITULO IX PLAN DE IMPLEMENTACIÓN 
 
     A continuación se presenta el cronograma de actividades a implementar de acuerdo a las 
estrategias planteadas en el desarrollo de este Plan de Negocios de la empresa Nacional de 
Cornetas: 




IMPACTO INDICADOR RESPONSABLE 
TIEMPO DE 
EJECUCIÓN 
1 2 3 4 5 
Diseñar Marca 
Reconocimiento 
de la empresa y 





Gerente General X 
        
Diseñar volantes, 












Gerente General   X 







Participación en el 
mercado año 
anterior/Participación en  
el mercado en el año 
actual 
Gerente General 
    
X 








Meta de Ventas/ 
Cumplimiento  
Gerente General   X 
      
Registrar la 
empresa en cámara 
de comercio 




Alto Beneficio Gerente General X 





de la empresa 
Alto 






      
Conseguir un local 
para reubicar la 
empresa 
Mejorar calidad 
en los procesos y 
servicios 
Alto Costo / Beneficio Gerente General 
    
X 
    
Inversión en un 




Alto Costo / Beneficio 
Gerente General 
 








Total de Producción 
Realizada/ Total de 
Producción planeada 
Gerente General 
    
  X 
  
Implementar la 
parte  financiera  
Toma de 
decisiones 
Alto Estados Financieros Contador 
  
X 
      





CAPITULO X CONCLUSIONES 
 
 Se realizó el estudio de mercados identificando  que la empresa  tiene 
muchas posibilidades de crecer en este sector ya que el producto que se 
fabrica es de excelente calidad y ofrece precios competitivos,  
desafortunadamente carece por completo de publicidad, no es muy conocida 
en el medio, no existe recordación de marca y necesita reforzar el área 
comercial atreves de un experto en el área. 
 
  Se realizó el estudio de producción,  en esta área  se identifica que el mayor 
problema esta direccionado  a la capacidad instalada de la planta y a las 
deficiencias presentadas en  la maquinaria empleada para la elaboración de 
las cornetas, a pesar de que esta no es  de punta,  el producto final es de muy 
buena calidad, la maquinaria que se tiene en este momento no permite una 
producción en serie y limita las ventas de la empresa.   
 
 Se estableció que el impacto ambiental que se genera en la producción de las 
cornetas es bajo por lo tanto se requiere tomar acciones preventivas 
reubicando la planta en una zona industrial. 
 
 Se realizó el estudio administrativo y se llegó a la conclusión de  que  la 
empresa no tiene establecido un plan de trabajo a futuro, no existe  misión, 
visión  ni unos objetivos claros, este es uno  de los  motivo por el cual  la 
empresa mantiene los mismos clientes  con el mismo nivel de ventas. 
 
 Se realizó el estudio legal y se estableció que al no encontrarse la empresa 
registrada  ante Cámara de Comercio  y no ser reconocida comercialmente, 
limita   el crecimiento y la expansión ya que para  muchos de sus posibles 





los puntos  que se identificaron es que la empresa no esta cumpliendo con el 
pago de sus  obligaciones tributarias y está  expuesta a recibir multas y 
sanción por  el incumplimiento de los mismos. 
 
 Se  realizó el estudio financiero, en este se presenta un deficiencia de gran 
importancia para cualquier organización, esta  radica en la carencia de 
estados  financieros, al  no contar con esta herramienta, la alta  gerencia no 
posee la información necesaria para tomar decisiones, no existe control 
adecuado de los dineros  que entran y salen,  lo que podría llevar la empresa 
a la quiebra.   
 
 De acuerdo a la evaluación del Plan de Negocios, el cálculo de la Tasa 
Interna de Retorno y del Valor Presente Neto se logró establecer que el 



















CAPITULO XI RECOMENDACIONES 
 
 
 Se recomienda implementar el Plan de Negocios a la empresa Nacional de 
Cornetas y de esta manera organizar sus actividades a fin de lograr crecimiento 
y continuidad del negocio. 
 
 Se recomienda definir la marca de los productos y registrarla, con el fin de 
posicionamiento el producto y la empresa en el mercado.  
 
 Se recomienda reubicar la planta en el sector de fontibon para aprovechar la 
demanda que allí se encuentra, por estar cerca a la zona franca se tiene mayor 
acceso a vehículos de carga pesada para realizar ventas e instalaciones 
directamente al consumidor final, de igual forma  para mejorar la distribución de 
las maquinas dentro de ella e incrementar la productividad. 
 
 Se recomienda  registrar legalmente la empresa con base a la información 
presentada en las acciones legales y darle existencia  y cumplimiento  con las 
obligaciones tributarias establecidas por el estado. 
 
 Se recomienda definir la misión y visión de la empresa para que tenga razón de 
ser y se proyecte hacia el futuro y contribuyan  al cumplimiento de  los 
objetivos. 
 
  Se recomienda apalancarse por medio de un crédito bancario con el fin de 
adquirir un molde que permita que la producción de cornetas sea por inyección e  
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ANEXO A. Encuesta telefónica a de la empresa Nacional de Cornetas  
ENCUESTA DE SATISFACCIÓN 
CLIENTES DE LA EMPRESA NACIONAL DE CORNETAS  
FECHA:                      
DATOS PERSONALES DEL CLIENTE 
RAZÓN SOCIAL           
CIUDAD           
CONTACTO             
TELÉFONO    FAX       
  
        
CARGO       
 
      
PREGUNTAS 
CALIFIQUE DE 1 A 5 CADA NUMERAL, DE ACUERDO A LA SIGUIENTE ESCALA: 1-MUY MALO, 2-MALO, 3-
REGULAR, 4-BUENO, 5-EXCELENTE 
     1. PRODUCTO       5 4 3 2 1 NS/NR 
1.1  Sonido 
   
            
1.2  Calidad de los materiales 
 
            
1.3  Garantía del producto 
  
            
1.4  Precio 
   
            
2. Entrega del PRODUCTO 
  
5 4 3 2 1 NS/NR 
2.1   Entrega del producto  en unidad de empaque 
    
            
2.2  Producto en buenas condiciones 
    
            
2.3  Agilidad en la entrega de pedidos 
    
            
3. Atención de Servicio al Cliente 
 
5 4 3 2 1 NS/NR 
3.1   Atención telefónica 
  
            
3.2  Trámite de pedidos 
  
            
3.3  Disponibilidad de productos 
 
            
4. CUANTO TIEMPO LLEVA USTED COMPRANDO CORNETAS DE AIRE?         
4.1  Menos de un año 
  
  
4.2 De uno a tres años 
  
  
4.3 Mas de tres años 
  
  
5. CON QUE FRECUENCIA ADQUIERE CORNETAS DE AIRE DE NACIONAL 
DE CORNETAS?             
5.1  Una vez al mes 
  
  
5.2 Dos o tres meses al mes 
 
  
5.3 Menos de una vez al mes 
 
  
6. CUAL ES SU GRADO DE SATISFACCIÓN GENERAL CON LAS CORNETAS DE NACIONAL  DE 
CORNETAS?   
6.1  Completamente Satisfecho   
6.2 Satisfecho   
6.3 Insatisfecho   
     7. EN COMPARACIÓN CON OTRAS ALTERNATIVAS COMO EVALÚA 
USTED LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DE NACIONAL DE CORNETAS?             
7.1 Mucho Mejor   
 7.2 Algo Mejor   
 7.3 Mas o Menos Igual   
 7.4 Algo Peor   
     8. SUGERENCIA PARA MEJORAR EL PRODUCTO Y LA 






ANEXO B. Entrevista a Fabio Osorio Rubiano – Gerente de la empresa Nacional de 
Cornetas  
E: Teniendo en cuenta que Nacional de Cornetas funciona desde hace 10 años ¿cómo 
fue el inicio de la misma? 
F.O.R: Desde que tenía 20 años me vine a vivir a Bogotá a trabajar con un primo en un 
almacén de lujos para carros, allí se vendía todo lo que tenía que ver con accesorios: 
consolas, mataburros, cornetas, válvulas, sirenas, etc.,  yo me encargaba de realizar las 
instalaciones de las cornetas a los camiones, desde ese momento nació la idea de aprender a 
fabricar ese producto y de tener oportunidad algún día de tener mi propio negocio, empecé 
a diseñar la corneta basándome en la americana que es la más atractiva para los clientes por 
el sonido y el diseño y fue así reuniendo ahorros de mi trabajo  que empecé a realizar los 
moldes necesarios para fabricar cada pieza y lograr el sonido armonioso. A pesar de que 
Nacional de Cornetas funciona aproximadamente hace 10 años toda mi vida la he dedicado 
a ir perfeccionando el producto de una forma manual con las herramientas que he adquirido 
durante este tiempo. 
E: Nacional de Cornetas fabrica otro tipo de productos? 
F.O.R: En la empresa se fabrica dos tipos de cornetas la Barco que es la corneta redonda y 
la KENWORTH que es la cuadrada, lo que cambia son las pulgadas  de cada una de ellas, 
también se fabrica tapas como accesorio de la corneta, soportes que hacen parte de la 
instalación, flautas cuando el cliente no necesita completa la corneta sino esa pieza para 
reparar alguna dañada, estas  también se manejan por pulgadas dependiendo el tamaño de la 
corneta. 
E: ¿Quiénes son sus principales Clientes? 
F.O.R: Cuando yo era joven viaje a muchas ciudades como acompañante de algunos 
transportadores ―amigos‖ que iban al almacén donde yo trabajaba y a quienes les instalaba 





también en Bogotá, en Cúcuta  conocía algunos del sector donde trabajaba. Las ventas las 
realizo a mis clientes ubicados en estas ciudades la mayoría de ellos ubicados en Medellín  
quienes se han encargado de referirme en otros almacenes y es así como funcionando la 
empresa. 
E: ¿Como es la estructura interna de la empresa? 
F.O.R: Antes de tener la empresa trabajaba con mi hermano y fabricábamos pocas cornetas 
para venderlas a un primo que tiene un almacén en San Antonio (Venezuela), pero desde 
que adquirí con esfuerzo las herramientas para fabricarlas he trabajado solo, hace unos 
pocos años empecé a trabajar con el esposo de mi hija, los dos nos encargamos de realizar, 
la fundición, en cortar la lamina, en armar las cornetas, etc., y hay una persona de afuera 
que me colabora en maquinar y en repujar las piezas cuando requiere de él. 
E: ¿Como está compuesta su actual competencia? 
F.O.R: Las empresas que fabrican cornetas están ubicadas aquí en Bogotá le puedo 
nombrar tres: Servicornetas, Discoaire y las cornetas Bendix, conozco sus productos y 
algunos precios de ellos ya que tenemos clientes en común, también le puedo contar que  
distingo los dueños de dichas empresas. Discoaire lleva muchos años vendiendo este 
producto es la más reconocida de todas vende también sirenas y otro tipo de accesorios 
pero no tengo más información de ellos. 
E: ¿Como fija los precios de las cornetas? 
F.O.R: básicamente por el costo de los materiales y por la longitud de las cornetas algunas 
requieren que las flautas sean más largas cortas y también como le comente  anteriormente 
por tener clientes en común con mis competidores me entero de los precios ofrecidos, 







E: ¿De qué forma sus clientes realizan los pedidos? 
F.O.R: Como la mayoría de ellos están en otras ciudades, yo los llamo y les pregunto si 
necesitan cornetas y cuantos juegos necesitan o ellos me llaman y me dicen cuantas 
necesitan, así  yo compro el material necesario y empiezo a fabricarlas, para entregarlas 
muchas veces viajo personalmente a entregarlas y aprovecho para llevar tapas y soportes y 
poder hacer ventas adicionales. 
E: ¿Por qué durante todo este tiempo no ha registrado la empresa ante Cámara de 
Comercio? 
F.O.R: Siempre he tenido la intención y sé que es necesario hacerlo, pero las ventas 
mensuales que maneja la empresa son bajas y no quisiera recibir menos ingresos por 
realizar facturas  cosas así, siempre he manejado con mis clientes las ventas así, pero 

















ANEXO C. Estatutos Nacional de Cornetas 
NACIONAL DE CORNETAS S.A.S.                                                                                                                                                                   
CONSTITUCIÓN - ESTATUTOS. 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
FABIO ENRIQUE OSORIO RUBIANO, de nacionalidad Colombiana, identificado con 
cédula de ciudadanía No. 19.195.900 de Bogotá, domiciliado en la ciudad de Bogotá D.C., 
y TERESA OSORIO QUINTANILLA, de nacionalidad Colombiana, identificada con 
cédula de ciudadanía No. 52.833.611 de Bogotá, se reunieron el día primero (1) de  
noviembre de 2010 en la ciudad de Bogotá, declarando previamente al establecimiento y a 
la firma de los presentes estatutos, haber decidido, de conformidad con la Ley 1258 de 
2008 constituir la sociedad por acciones simplificada denominada  NACIONAL DE 
CORNETAS S.A.S.  con domicilio en la Calle 4 G No. 65-13  de la ciudad de Bogotá,  Se 
constituye la sociedad NACIONAL DE CORNETAS S.A.S. con un capital autorizado de 
SETENTA Y SEIS  MILLONES QUINIENTOS SEIS MIL PESOS M/CTE 
($76.506.000.oo), dividido en CIEN (100) acciones ordinarias de valor nominal de 
SETECIENTOS SESENTA Y CINCO MIL SESENTA  PESOS M/CTE ($765.060.oo) 
cada una, y un capital suscrito y pagado de TREINTA Y OCHO MILLONES 
DOSCIENTOS CINCUENTA Y TRES MIL PESOS M/CTE ($38.253.000.oo), dividido 
CINCUENTA (50) acciones ordinarias de valor nominal de SETECIENTOS SESENTA Y 
CINCO MIL SESENTA  PESOS M/CTE ($765.060.oo) cada una, que han sido liberadas 
en su totalidad y que contará con un órgano de administración y un representante legal 
designado mediante este documento.------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------- 
Una vez formulada la declaración que antecede, el suscrito ha establecido, así mismo, los 





ART. 1º—Forma. La compañía que por este documento se constituye es una sociedad por 
acciones simplificada, de naturaleza comercial, que se denominará NACIONAL DE 
CORNETAS S.A.S.  regida por las cláusulas contenidas en estos estatutos, en la Ley 1258 
de 2008 y en las demás disposiciones legales relevantes y aplicables.--------------------- 
En todos los actos y documentos que emanen de la sociedad, destinados a terceros, la 
denominación estará siempre seguida de las palabras: "Sociedad por Acciones 
Simplificada" o de las iniciales "SAS".--------------------------------------------------------------- 
ART. 2º—Objeto social. La sociedad tendrá como objeto principal ejercer las siguientes 
actividades A) Fabricación de piezas y accesorios para automóviles, tales como cornetas, 
frenos, embragues, cajas de cambios, trasmisiones, tanques, B) Compraventa de repuestos y 





su objeto social la sociedad podrá adquirir, gravar, enajenar, tomar en arrendamiento o en 
comodato toda clase de bienes muebles o inmuebles; celebrar todas las operaciones de 
crédito que le permitan obtener los fondos requeridos para el desarrollo de su objeto social.  
 Así mismo, podrá realizar cualquier otra actividad económica comercial  lícita tanto en 
Colombia como en el extranjero.------------------------------------------------------------------- 
La sociedad podrá llevar a cabo, en general, todas las operaciones, de cualquier naturaleza 
que ellas fueren que permitan facilitar o desarrollar el comercio de la sociedad.---------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
PAR. 1°- Como excepción al objeto social, la Sociedad no podrá garantizar, avalar o 
respaldar a ningún título obligaciones de sus accionistas y de terceros.--------------------------  
PAR. 2°- La sociedad, con el objeto de capitalizarse u obtener financiamiento, podrá emitir 
valores de carácter serial como papeles comerciales, certificados de titularización, bonos 
obligatoriamente convertibles en acciones o no, entre otros, que serán colocados 
preferencialmente entre los mismos accionistas y también entre terceros cuando él 
Representante Legal lo disponga y también cuando los accionistas renuncien al derecho de 
preferencia aquí consagrado, de manera expresa, bien sea en público o privado e inclusive, 
en forma desmaterializada.--------------------------------------------------------------------------- 
ART. 3º—Domicilio. El domicilio principal de la sociedad será la ciudad de Bogotá D.C.,  
y su dirección para notificaciones judiciales será la Calle 4G No. 65-13 La sociedad podrá 
crear sucursales, agencias, establecimientos de comercio o dependencias en otros lugares 
del país o del exterior, por disposición del accionista único o la asamblea general de 
accionistas.---------------------------- 
ART. 4º—Término de duración. El término de duración será indefinido.---------------------
-------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------CAPÍTULO II--------------- 
----------Reglas sobre capital y acciones.---------- 
ART. 5º—Capital Autorizado. El capital autorizado de la sociedad es de SETENTA Y 
SEIS  MILLONES QUINIENTOS SEIS MIL PESOS M/CTE ($76.506.000.oo), dividido 
en CIEN (100) acciones ordinarias de valor nominal de SETECIENTOS SESENTA Y 
CINCO MIL SESENTA  PESOS M/CTE ($765.060.oo)  cada una.------------------------- 
ART. 6º—Capital Suscrito. TREINTA Y OCHO MILLONES DOSCIENTOS 
CINCUENTA Y TRES MIL PESOS M/CTE ($38.253.000.oo), dividido CINCUENTA 
(50) acciones ordinarias de valor nominal de SETECIENTOS SESENTA Y CINCO MIL 
SESENTA  PESOS M/CTE ($765.060.oo) cada una 
ART. 7º—Capital Pagado. TREINTA Y OCHO MILLONES DOSCIENTOS 
CINCUENTA Y TRES MIL PESOS M/CTE ($38.253.000.oo), dividido CINCUENTA 
(50) acciones ordinarias de valor nominal de SETECIENTOS SESENTA Y CINCO MIL 
SESENTA  PESOS M/CTE ($765.060.oo) cada una.---------------- 
PAR 1°—Forma y Términos en que se pagará el capital. El de capital suscrito se 





PAR 2°— Participación en el capital. En consecuencia, el capital suscrito, el capital 
pagado, los accionistas constituyentes  y su identificación, sus proporciones en el capital, el 
número de acciones suscritas y pagadas de NACIONAL DE CORNETAS S.A.S. S.A.S., es 



















52.833.611 12.000.000 12.000.000 
16 32% 
TOTAL  $38.253.000 $38.253.000 50 100% 
 
ART. 8º—Derechos que confieren las acciones. En el momento de la constitución de la 
sociedad, todos los títulos de capital emitidos pertenecen a la misma clase de acciones 
ordinarias. A cada acción le corresponde un voto en las decisiones de la asamblea general 
de accionistas.------------------------------------------------------------------------------------------ 
Los derechos y obligaciones que le confiere cada acción a su titular les serán transferidos a 
quien las adquiriere, luego de efectuarse su cesión a cualquier título.--------------------------- 
La propiedad de una acción implica la adhesión a los estatutos y a las decisiones colectivas 
de los accionistas.-------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 9º—Naturaleza de las acciones. Las acciones serán nominativas y deberán ser 
inscritas en el libro que la sociedad lleve conforme a la ley. Mientras que subsista el 
derecho de preferencia y las demás restricciones para su enajenación, las acciones no 
podrán negociarse sino con arreglo a lo previsto sobre el particular en los presentes 
estatutos.----------------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 10.—Aumento del capital suscrito. El capital suscrito podrá ser aumentado 
sucesivamente por todos los medios y en las condiciones previstas en estos estatutos y en la 
ley. Las acciones ordinarias no suscritas en el acto de constitución podrán ser emitidas 
mediante decisión del representante legal, quien aprobará el reglamento respectivo y 
formulará la oferta en los términos que se prevean en el reglamento. --------------------------- 
ART. 11.—Derecho de preferencia. Salvo decisión de la asamblea general de accionistas, 
aprobada mediante votación de uno o varios accionistas que representen cuando menos el 
setenta (70%) por ciento de las acciones presentes en la respectiva reunión, el reglamento 





de manera que cada accionista pueda suscribir un número de acciones proporcional a las 
que tenga en la fecha del aviso de oferta. El derecho de preferencia también será aplicable 
respecto de la emisión de cualquier otra clase títulos, incluidos los bonos, los bonos 
obligatoriamente convertibles en acciones, las acciones con dividendo preferencial y sin 
derecho a voto, las acciones con dividendo fijo anual y las acciones privilegiadas.------------ 
PAR. 1º.—El derecho de preferencia a que se refiere este artículo, se aplicará también en 
hipótesis de transferencia universal de patrimonio, tales como liquidación, fusión y escisión 
en cualquiera de sus modalidades. Así mismo, existirá derecho de preferencia para la cesión 
de fracciones en el momento de la suscripción y para la cesión del derecho de suscripción 
preferente.---------------------------------------------------------------------------------------------- 
PAR. 2º.—No existirá derecho de retracto a favor de la sociedad.------------------------------- 
ART. 12.—Clases y Series de Acciones. Por decisión de la asamblea general de 
accionistas, adoptada por uno o varios accionistas que representen la totalidad de las 
acciones suscritas, podrá ordenarse la emisión de acciones con dividendo preferencial y sin 
derecho a voto, con dividendo fijo anual, de pago o cualesquiera otras que los accionistas 
decidieren, siempre que fueren compatibles con las normas legales vigentes. Una vez 
autorizada la emisión por la asamblea general de accionistas, el representante legal 
aprobará el reglamento correspondiente, en el que se establezcan los derechos que 
confieren las acciones emitidas, los términos y condiciones en que podrán ser suscritas y si 
los accionistas dispondrán del derecho de preferencia para su suscripción.---------------------- 
PAR.—Para emitir acciones privilegiadas, será necesario que los privilegios respectivos 
sean aprobados en la asamblea general con el voto favorable de un número de accionistas 
que represente por lo menos el 75% de las acciones suscritas. En el reglamento de 
colocación de acciones privilegiadas, que será aprobado por la asamblea general de 
accionistas, se regulará el derecho de preferencia a favor de todos los accionistas, con el fin 
de que puedan suscribirlas en proporción al número de acciones que cada uno posea en la 
fecha del aviso de oferta.----------------------------------------------------------------------------- 
ART. 13.—Voto múltiple. Salvo decisión de la asamblea general de accionistas aprobada 
por el 75% de las acciones suscritas, no se emitirán acciones con voto múltiple. En caso de 
emitirse acciones con voto múltiple, la asamblea aprobará, además de su emisión, la 
reforma a las disposiciones sobre quórum y mayorías decisorias que sean necesarias para 
darle efectividad al voto múltiple que se establezca.----------------------------------------------- 
ART. 14.—Acciones de pago. En caso de emitirse acciones de pago, el valor que 
representen las acciones emitidas respecto de los empleados de la sociedad, no podrá 
exceder de los porcentajes previstos en las normas laborales vigentes.-------------------------- 
Las acciones de pago podrán emitirse sin sujeción al derecho de preferencia, siempre que 
así lo determine el accionista único o la asamblea general de accionistas.----------------------- 
ART. 15.—Transferencia de acciones a una fiducia mercantil. Los accionistas podrán 
transferir sus acciones a favor de una fiducia mercantil, siempre que en el libro de registro 
de accionistas se identifique a la compañía fiduciaria, así como a los beneficiarios del 





ART. 16.—Restricciones a la negociación de acciones. Durante un término de diez años, 
contado a partir de la fecha de inscripción en el registro mercantil de este documento, las 
acciones no podrán ser transferidas a terceros, salvo que medie autorización expresa, 
adoptada en la asamblea general por accionistas representantes del 75% de las acciones 
suscritas. Esta restricción quedará sin efecto en caso de realizarse una transformación, 
fusión, escisión o cualquier otra operación por virtud de la cual la sociedad se transforme o, 
de cualquier manera, migre hacia otra especie asociativa.------------------------------------------ 
La transferencia de acciones podrá efectuarse con sujeción a las restricciones que en estos 
estatutos se prevén, cuya estipulación obedeció al deseo del fundador de mantener la 
cohesión de la sociedad.-------------------------------------------------------- 
PAR. 1°. - No estarán sujetas al procedimiento previsto en ésta cláusula las transferencias 
de acciones que los accionistas lleven a cabo a favor de (i) sus parientes dentro del primer 
grado de consanguinidad, o (ii) sus parientes en el segundo o tercer grado de 
consanguinidad o hasta el segundo grado de afinidad, (iii) una sociedad cuyo control 
mayoritario, pertenezca al Accionista Cedente directa o indirectamente, o una sociedad en 
la que éste posea el 70% o más de las acciones en circulación de la respectiva sociedad,  o 
(iv) a un fideicomiso, cuando éste se establezca para que el Accionista Cedente organice o 
planifique el traspaso ordenado de sus bienes a sus herederos, dentro de los parámetros aquí 
señalados.---------------------------------------------------------------------------------------------- 
PAR. 2° - ADQUISICIÓN DE ACCIONES PROPIAS: Cuando la Sociedad pretenda 
adquirir sus  propias  acciones deberá cumplir  los requisitos  previstos  en  las  normas 
legales vigentes aplicables a la materia y,  en  todo  caso, los siguientes: 1.- La 
determinación se tomará por la  Asamblea de  Accionistas con el voto favorable de no 
menos del setenta (70%) de las acciones suscritas. 2.  Para realizar la operación se 
emplearan fondos tomados de las utilidades  liquidas o fondos tomados de la provisión 
existente en la reserva para ―readquisición de acciones‖ en caso de existir. 3. - Las acciones  
a ser readquiridas  deben hallarse totalmente liberadas.-------------------------------------------- 
ART. 16.1. – Prenda y Usufructo de Acciones. PRENDA DE ACCIONES: La prenda de 
acciones se perfeccionará mediante su registro en el Libro de Registro de acciones; la 
prenda no confiere al acreedor los derechos inherentes a la calidad de accionista sino en 
virtud de estipulación o pacto expreso, en consecuencia la sociedad pagará al deudor 
prendario los dividendos respectivos y a él reconocerá los derechos inherentes a la calidad 
de accionista. El documento en que conste el correspondiente pacto en contrario será 
suficiente para ejercer ante la Sociedad los derechos que se confieren al acreedor  y los que 
queden en cabeza del deudor. ----------------------------------------------------------------------- 
El deudor  prendario deberá enviar un aviso al Representante Legal de la Sociedad 
comunicando la existencia de la prenda, acompañado de copia simple del respectivo 
contrato o documento y solicitando que la prenda sea registrada en el libro de Registro de 
Acciones de la Sociedad. ----------------------------------------------------------------------------- 
USUFRUCTO DE ACCIONES: El usufructo de acciones se perfecciona mediante el 
registro en el Libro de Acciones. Salvo estipulación  expresa  en  contrario,  el usufructo 





excepto el  de enajenarlas o gravarlas y el de  recibir su  reembolso al  momento  de la 
liquidación. Para el  ejercicio  de los derechos que se reserve el  nudo propietario,  bastará 
el  escrito  o documento en que se hagan tales reservas.------------------------------------------- 
ART. 17.—Cambio de control. Respecto de todos aquellos accionistas que en el momento 
de la constitución de la sociedad o con posterioridad fueren o llegaren a ser una sociedad, 
se aplicarán las normas relativas a cambio de control previstas en el artículo 16 de la Ley 
1258 de 2008.--------------------------------------------------------------------------------------------- 
----------CAPÍTULO III----------- 
--------------Órganos sociales.---------------- 
ART. 18.—Órganos de la sociedad. La sociedad tendrá un órgano de dirección, 
denominado asamblea general de accionistas y un representante legal. La revisoría fiscal 
solo será provista en la medida en que lo exijan las normas legales vigente y sus funciones 
serán las allí consagradas.----------------------------------------------------------------------------- 
ART. 19.—Sociedad devenida unipersonal. La sociedad podrá ser pluripersonal o 
unipersonal. Mientras que la sociedad sea unipersonal, el accionista único ejercerá todas las 
atribuciones que en la ley y los estatutos se le confieren a los diversos órganos sociales, 
incluidas las de representación legal, a menos que designe para el efecto a una persona que 
ejerza este último cargo.------------------------------------------------------------------------------ 
Las determinaciones correspondientes al órgano de dirección que fueren adoptadas por el 
accionista único, deberán constar en actas debidamente asentadas en el libro 
correspondiente de actas de la sociedad.------------------------------------------------------------ 
ART. 20.—Asamblea general de accionistas. La asamblea general de accionistas la 
integran él o los accionistas de la sociedad, reunidos con arreglo a las disposiciones sobre 
convocatoria, quórum, mayorías y demás condiciones previstas en estos estatutos y en la 
ley.------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
Cada año, dentro de los tres meses siguientes a la clausura del ejercicio, el 31 de diciembre 
del respectivo año calendario, el representante legal convocará a la reunión ordinaria de la 
asamblea general de accionistas, con el propósito de someter a su consideración las cuentas 
de fin de ejercicio, así como el informe de gestión y demás documentos exigidos por la ley. 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
La asamblea general de accionistas tendrá, además de las funciones previstas en el artículo 
420 del Código de Comercio, las contenidas en los presentes estatutos y en cualquier otra 
norma legal vigente.----------------------------------------------------------------------------------- 
La asamblea será presidida por el representante legal y en caso de ausencia de éste, por la 
persona designada por él o los accionistas que asistan.-------------------------------------------- 
Los accionistas podrán participar en las reuniones de la asamblea, directamente o por medio 
de un poder conferido a favor de cualquier persona natural o jurídica, incluido el 
representante legal o cualquier otro individuo, aunque ostente la calidad de empleado o 





Los accionistas deliberarán con arreglo al orden del día previsto en la convocatoria. Con 
todo, los accionistas podrán proponer modificaciones a las resoluciones sometidas a su 
aprobación y, en cualquier momento, proponer la revocatoria del representante legal.-------- 
ART. 21.—Convocatoria a la asamblea general de accionistas. La asamblea general de 
accionistas podrá ser convocada a cualquier reunión por ella misma o por el representante 
legal de la sociedad, mediante comunicación escrita dirigida a cada accionista con una 
antelación mínima de cinco (5) días hábiles.--------------------------------------------------------- 
En la primera convocatoria podrá incluirse igualmente la fecha en que habrá de realizarse 
una reunión de segunda convocatoria, en caso de no poderse llevar a cabo la primera 
reunión por falta de quórum.----------------------------------------------------------------------------
Uno o varios accionistas que representen por lo menos el 20% de las acciones suscritas 
podrán solicitarle al representante legal que convoque a una reunión de la asamblea general 
de accionistas, cuando lo estimen conveniente.------------------------------------------------------ 
ART. 22.—Renuncia a la convocatoria. Los accionistas podrán renunciar a su derecho a 
ser convocados a una reunión determinada de la asamblea, mediante comunicación escrita 
enviada al representante legal de la sociedad antes, durante o después de la sesión 
correspondiente. Los accionistas también podrán renunciar a su derecho de inspección por 
medio del mismo procedimiento indicado.----------------------------------------------------------- 
Aunque no hubieren sido convocados a la asamblea, se entenderá que los accionistas que 
asistan a la reunión correspondiente han renunciado al derecho a ser convocados, a menos 
que manifiesten su inconformidad con la falta de convocatoria antes que la reunión se lleve 
a cabo.---------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 23.—Derecho de inspección. El derecho de inspección podrá ser ejercido por los 
accionistas durante todo el año. En particular, los accionistas tendrán acceso a la totalidad 
de la información de naturaleza financiera, contable, legal y comercial relacionada con el 
funcionamiento de la sociedad, así como a las cifras correspondientes a la remuneración de 
los administradores sociales. En desarrollo de esta prerrogativa, los accionistas podrán 
solicitar toda la información que consideren relevante para pronunciarse, con conocimiento 
de causa, acerca de las determinaciones sometidas a consideración del máximo órgano 
social, así como para el adecuado ejercicio de los derechos inherentes a las acciones de que 
son titulares.------------------------------------------------------------------------------------------- 
Los administradores deberán suministrarles a los accionistas, en forma inmediata, la 
totalidad de la información solicitada para el ejercicio de su derecho de inspección.---------- 
La asamblea podrá reglamentar los términos, condiciones y horarios en que dicho derecho 
podrá ser ejercido.------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 24.—Reuniones no presenciales. Se podrán realizar reuniones por comunicación 
simultánea o sucesiva y por consentimiento escrito, en los términos previstos en la ley. En 
ningún caso se requerirá de delegado de la Superintendencia de Sociedades para este efecto. 
ART. 25.—Régimen de quórum y mayorías decisorias. La asamblea deliberará con un 
número singular o plural de accionistas que representen cuando menos la mitad más uno de 





favorables de uno o varios accionistas que representen cuando menos la mitad más uno de 
las acciones con derecho a voto presentes en la respectiva reunión.------------------------------ 
Cualquier reforma de los estatutos sociales requerirá el voto favorable del 75% de las 
acciones suscritas, incluidas las siguientes modificaciones estatutarias:------------------------- 
(i) La modificación de lo previsto en los estatutos sociales, respecto de las restricciones en 
la enajenación de acciones.--------------------------------------------------------------------------- 
(ii) La realización de procesos de transformación, fusión o escisión.----------------------------- 
(iii) La inserción en los estatutos sociales de causales de exclusión de los accionistas o la 
modificación de lo previsto en ellos sobre el particular;-------------------------------------------- 
(iv) La modificación de la cláusula compromisoria;------------------------------------------------ 
(v) La inclusión o exclusión de la posibilidad de emitir acciones con voto múltiple; y 
(vi) La inclusión o exclusión de nuevas restricciones a la negociación de acciones.----------- 
PAR.—Así mismo, requerirá determinación unánime del 75% de las acciones suscritas, la 
determinación relativa a la cesión global de activos en los términos del artículo 32 de la Ley 
1258 de 2008.--------------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 26.—Fraccionamiento del voto. Cuando se trate de la elección de comités u otros 
cuerpos colegiados, los accionistas podrán fraccionar su voto. En caso de crearse junta 
directiva, la totalidad de sus miembros serán designados por mayoría simple de los votos 
emitidos en la correspondiente elección. Para el efecto, quienes tengan intención de 
postularse confeccionarán planchas completas que contengan el número total de miembros 
de la junta directiva. Aquella plancha que obtenga el mayor número de votos será elegida 
en su totalidad.----------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 27.—Actas. Las decisiones de la asamblea general de accionistas se harán constar en 
actas aprobadas por ella misma, por las personas individualmente delegadas para el efecto o 
por una comisión designada por la asamblea general de accionistas. En caso de delegarse la 
aprobación de las actas en una comisión, los accionistas podrán fijar libremente las 
condiciones de funcionamiento de este órgano colegiado.----------------------------------------- 
En las actas deberá incluirse información acerca de la fecha, hora y lugar de la reunión, el 
orden del día, las personas designadas como presidente y secretario de la asamblea, la 
identidad de los accionistas presentes o de sus representantes o apoderados, los documentos 
e informes sometidos a consideración de los accionistas, la síntesis de las deliberaciones 
llevadas a cabo, la transcripción de las propuestas presentadas ante la asamblea y el número 
de votos emitidos a favor, en contra y en blanco respecto de cada una de tales propuestas.--- 
Las actas deberán ser firmadas por el presidente y el secretario de la asamblea. La copia de 
estas actas, autorizada por el secretario o por algún representante de la sociedad, será 
prueba suficiente de los hechos que consten en ellas, mientras no se demuestre la falsedad 
de la copia o de las actas.----------------------------------------------------------------------------- 
ART. 28.—Representación Legal. La representación legal de la sociedad por acciones 





un suplente, quien lo reemplazara en sus faltas accidentales, transitorias, temporales y 
absolutas, designados por un término de un año por la asamblea general de accionistas.------ 
Las funciones del representante legal terminarán en caso de dimisión o revocación por parte 
de la asamblea general de accionistas, de deceso o de incapacidad en aquellos casos en que 
el representante legal sea una persona natural y en caso de liquidación privada o judicial, 
cuando el representante legal sea una persona jurídica.-------------------------------------------- 
La cesación de las funciones del representante legal, por cualquier causa, no da lugar a 
ninguna indemnización de cualquier naturaleza, diferente de aquellas que le 
correspondieren conforme a la ley laboral, si fuere el caso.--------------------------------------- 
La revocación por parte de la asamblea general de accionistas no tendrá que estar motivada 
y podrá realizarse en cualquier tiempo.------------------------------------------------------------- 
En aquellos casos en que el representante legal sea una persona jurídica, las funciones 
quedarán a cargo del representante legal de ésta.--------------------------------------------------- 
Toda remuneración a que tuviere derecho el representante legal de la sociedad, deberá ser 
aprobada por la asamblea general de accionistas.--------------------------------------------------- 
ART. 29.—Facultades del representante legal. La sociedad será gerenciada, administrada 
y representada legalmente ante terceros por el representante legal, quien no tendrá 
restricciones de contratación por razón de la naturaleza ni de la cuantía de los actos que 
celebre. Por lo tanto, se entenderá que el representante legal, podrá celebrar o ejecutar todos 
los actos y contratos comprendidos en el objeto social o que se relacionen directamente con 
la existencia y el funcionamiento de la sociedad.--------------------------------------------------- 
El representante legal se entenderá investido de los más amplios poderes para actuar en 
todas las circunstancias en nombre de la sociedad, con excepción de aquellas facultades 
que, de acuerdo con los estatutos, se hubieren reservado los accionistas. En las relaciones 
frente a terceros, la sociedad quedará obligada por los actos y contratos celebrados por el 
representante legal.--------------------------------------------------------------------------------------- 
Le está prohibido al representante legal y a los demás administradores de la sociedad, por sí 
o por interpuesta persona, obtener de parte de la sociedad aval, fianza o cualquier otro tipo 




ART. 30.—Enajenación global de activos. Se entenderá que existe enajenación global de 
activos cuando la sociedad se proponga enajenar activos y pasivos que representen el 
cincuenta por ciento o más del patrimonio líquido de la compañía en la fecha de 
enajenación. La enajenación global requerirá aprobación de la asamblea, impartida con el 
voto favorable de uno o varios accionistas que representen cuando menos el 75% de las 
acciones suscritas. Esta operación dará lugar al derecho de retiro a favor de los accionistas 





ART. 31.—Ejercicio social. Cada ejercicio social tiene una duración de un año, que 
comienza el 1º de enero y termina el 31 de diciembre. En todo caso, el primer ejercicio 
social se contará a partir de la fecha en la cual se produzca el registro mercantil de la 
escritura de constitución de la sociedad.------------------------------------------------------------- 
ART. 32. .—Cuentas anuales. Luego del corte de cuentas del fin de año calendario, el 
representante legal de la sociedad someterá a consideración de la asamblea general de 
accionistas los estados financieros de fin de ejercicio, debidamente dictaminados por un 
contador independiente, en los términos del artículo 28 de la Ley 1258 de 2008. En caso de 
proveerse el cargo de revisor fiscal, el dictamen será realizado por quien ocupe el cargo.---- 
ART. 33.—Reserva Legal. La sociedad constituirá una reserva legal que ascenderá por lo 
menos al cincuenta por ciento del capital suscrito, formado con el diez por ciento de las 
utilidades líquidas de cada ejercicio. Cuando esta reserva llegue al cincuenta por ciento 
mencionado, la sociedad no tendrá obligación de continuar llevando a esta cuenta el diez 
por ciento de las utilidades líquidas. Pero si disminuyere, volverá a apropiarse el mismo 
diez por ciento de tales utilidades, hasta cuando la reserva llegue nuevamente al límite 
fijado.-------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 33.1.- Reservas ocasionales o especiales: La Asamblea General de Accionistas, con 
el voto favorable del setenta  por ciento (70%) de las acciones presente en la reunión podrá 
crear, modificar e incrementar reservas ocasionales o especiales, siempre y cuando se les 
fije una destinación especifica, con sujeción a las disposiciones legales.------------------------ 
ART. 34.—Utilidades. Las utilidades se repartirán con base en los estados financieros de 
fin de ejercicio, previa determinación adoptada por la asamblea general de accionistas. Las 
utilidades se repartirán en proporción al número de acciones suscritas de que cada uno de 
los accionistas sea titular.----------------------------------------------------------------------------- 
PAR.- Dividendos no reclamados oportunamente: la sociedad no reconocerá intereses por 
las utilidades que no sean reclamados oportunamente, los cuales quedarán en la caja  en 
depósito disponible a la orden de sus dueños.------------------------------------------------------- 
ART. 35.—Resolución de conflictos. Todos los conflictos que surjan entre los accionistas 
por razón del contrato social, salvo las excepciones legales, serán dirimidos por la 
Superintendencia de Sociedades, con excepción de las acciones de impugnación de 
decisiones de la asamblea general de accionistas, cuya resolución será sometida a arbitraje, 
en los términos previstos en estos estatutos.-------------------------------------------------------- 
ART. 36.—Cláusula Compromisoria. La impugnación de las determinaciones adoptadas 
por la asamblea general de accionistas deberá adelantarse ante un Tribunal de Arbitramento 
conformado por un árbitro, el cual será designado por acuerdo de las partes, o en su 
defecto, por el Centro de Arbitraje y Conciliación Mercantil de la Cámara de Comercio de 
Bogotá. El árbitro designado será abogado inscrito, fallará en derecho y se sujetará a las 
tarifas previstas por el Centro de Arbitraje y Conciliación Mercantil de la Cámara de 
Comercio de Bogotá. El Tribunal de Arbitramento tendrá como sede el Centro de Arbitraje 





colombianas y de acuerdo con el reglamento del aludido Centro de Conciliación y 
Arbitraje.----------------------------------------------------------------------------------------------- 
ART. 37.—Ley aplicable. La interpretación y aplicación de estos estatutos está sujeta a las 
disposiciones contenidas en la Ley 1258 de 2008 y a las demás normas que resulten 
aplicables.------------------------------------------------------------------------------------------------- 
--------------CAPÍTULO V--------------- 
----------Disolución y Liquidación---------- 
ART. 38.—Disolución. La sociedad se disolverá:-------------------------------------------------- 
1°. Por vencimiento del término previsto en los estatutos, si lo hubiere, a menos que fuere 
prorrogado mediante documento inscrito en el Registro mercantil antes de su expiración;--- 
2º. Por imposibilidad de desarrollar las actividades previstas en su objeto social;------------- 
3º. Por la iniciación del trámite de liquidación judicial;------------------------------------------ 
4º. Por voluntad de los accionistas adoptada en la asamblea o por decisión del accionista 
único;-------------------------------------------------------------------------------------------------- 
5°. Por orden de autoridad competente, y--------------------------------------------------------- 
6º. Por pérdidas que reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta 
por ciento del capital suscrito.-------------------------------------------------------------------------- 
PAR.º.—En el caso previsto en el ordinal primero anterior, la disolución se producirá de 
pleno derecho a partir de la fecha de expiración del término de duración, sin necesidad de 
formalidades especiales. En los demás casos, la disolución ocurrirá a partir de la fecha de 
registro del documento privado concerniente o de la ejecutoria del acto que contenga la 
decisión de autoridad competente.------------------------------------------------------------------- 
ART. 39.—Enervamiento de las causales de disolución. Podrá evitarse la disolución de la 
sociedad mediante la adopción de las medidas a que hubiere lugar, según la causal ocurrida, 
siempre que el enervamiento de la causal ocurra durante los seis meses siguientes a la fecha 
en que la asamblea reconozca su acaecimiento. Sin embargo, este plazo será de dieciocho 
meses en el caso de la causal señalada en el artículo anterior como ―Por pérdidas que 
reduzcan el patrimonio neto de la sociedad por debajo del cincuenta por ciento del capital 
suscrito‖.------------------------------------------------------------------------------------------------ 
ART. 40.—Liquidación. La liquidación del patrimonio se realizará conforme al 
procedimiento señalado para la liquidación de las sociedades de responsabilidad limitada. 
Actuará como liquidador el representante legal o la persona que designe la asamblea de 
accionistas.--------------------------------------------------------------------------------------------- 
Durante el período de liquidación, los accionistas serán convocados a la asamblea general 
de accionistas en los términos y condiciones previstos en los estatutos y en la ley. Los 
accionistas tomarán todas las decisiones que le corresponden a la asamblea general de 
accionistas, en las condiciones de quórum y mayorías decisorias vigentes antes de 
producirse la disolución.-------------------------------------------------------------------------------- 
---------CAPITULO VI---------. 





1.—Representación legal. Los accionistas constituyentes, han designado en este acto 
constitutivo, a FABIO ENRIQUE OSORIO RUBIANO, identificado con el documento 
de identidad No 19.195.900 de Bogotá, como representante legal de NACIONAL DE 
CORNETAS S.A.S., por el término de  cinco (5) años. De igual manera, se ha designado 
en este acto de transformación, a TERESA OSORIO QUINTANILLA identificado con el 
documento de identidad No. 52.833.611 de Bogotá, como representante legal suplente, de 
NACIONAL DE CORNETAS S.A.S., por el término de cinco (5) años. ----------------------
------ 
FABIO ENRIQUE OSORIO RUBIANO , participa en el presente acto constitutivo de la 
S.A.S., a fin de dejar constancia, como así lo hace, acerca de su aceptación del cargo para el 
cual ha sido designado, así como para manifestar que no existen incompatibilidades ni 
restricciones que pudieran afectar su designación como representante legal de NACIONAL 
DE CORNETAS S.A.S. Igualmente lo hace la señora  TERESA OSORIO 
QUINTANILLA participe en el acto de constitución.---------------------------------------------
----------------------- 
2.—Revisoria Fiscal. De conformidad con el  Artículo 13, de la Ley 43 de 1990, que 
señala: ―Será obligatorio tener revisor fiscal en todas las sociedades comerciales, de 
cualquier naturaleza, cuyos activos brutos al 31 de diciembre del año inmediatamente 
anterior sean o excedan el equivalente de cinco mil salarios mínimos y/o cuyos ingresos 
brutos durante el año inmediatamente anterior sean o excedan al equivalente a tres mil 
salarios mínimos‖, no siendo obligatorio para la sociedad NACIONAL DE CORNETAS 
S.A.S. ., tener  revisor fiscal.  
3.—Personificación jurídica de la sociedad. Luego de la inscripción del presente 
documento en el Registro Mercantil,  NACIONAL DE CORNETAS  S.A.S., formará una 
persona jurídica distinta de sus accionistas, conforme se dispone en el artículo 2º de la Ley 




FABIO ENRIQUE OSORIO RUBIANO  TERESA OSORIO QUINTANILLA 
































ANEXO F. Solicitud sobre numeración de facturación 
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